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MOTTO 
 
 
 
 “ Be better that you were yesterday ” 
“ Tidak perlu pelit ilmu. Semua orang bisa memegang gitar yang sama, 
tidak semuanya akan memainkan lagu yang sama.”  ( Fiersa Besari ) 
 “ Yakinlah ada sesuatu yang menantimu selepas banyak kesabaran ( 
yang kau jalani ) yang akan membuatmu terpana hingga kau lupa 
sedihnya rasa sakit ”  ( Imam Ali Abi Thalib AS )  
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 ABSTRACT 
 
This study aims to deetermine the effect of promotion through social 
media and product reviews on purchasing decisions in adolescents in Indonesia. 
The population in the research is adolescents in Indonesia. Sampling 
technique using non-probability sampling technique that is accidental sampling 
and sample number 382 respondents. This research is a quantitative research. For 
the dependent variable (Y) of this study is the purchase decision, for independent 
variabel (X) is promotion through social media and product reviews.  
The result of this study indicate that : (1) there is a significant  influence 
between promotion through social media to purchase decision. (2) There is a 
significant influence between promotion through social media to product reviews. 
(3) There is a significant influence between product reviews on purchasing 
decisions.(4) There is significant influence beetwen promotion through social 
media to purchase decision with product reviews. 
 
Keyworrds : Promotion, Social Media , Product reviews , Purchase Decision. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh strategi pemasaran 
melalui sosial media dan review produk terhadap keputusan pembelian pada 
remaja di Indonesia.  
Populasi dalam penelitian ini adalah remaja yang ada di Indonesia. Teknik 
pengambilan sampel menggunakan teknik non-probability sampling yaitu 
sampling accidental dan jumlah sampel 382 responden. Penlitian ini merupakan 
penelitian kuantitatif. Variabel dalam penelitian ini menggunakan dua variabel 
yaitu variabel dependen dan variabel independen. Variabel dependen ( Y ) dari 
penelitian ini adalah keputusan pembelian. Variabel independen ( X) berupa 
promosi melalui sosial media dan review produk. 
 Hasil penelitian ini menunjukan bahwa : (1) Ada pengaruh signifikan 
antara promosi melalui media sosial terhadap keputusan pembelian. (2) Ada 
pengaruh signifikan antara promosi melalui media sosial terhadap review 
produk.(3) Ada pengaruh signifikan antara reviwe produk terhadap keputusan 
pembelian. (4) Ada pengaruh signifikan antara promosi melalui media sosial 
terhadap keputusan pembelian dengan review produk . 
Kata kunci  : Promosi sosial media, review produk, keputusan pembelian. 
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BAB 1 
PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar Belakang 
Perkembangan teknologi komunikasi masa kini menyuguhkan media 
komunikasi yang semakin variatif. Dahulu kita hanya mengenal media 
komunikasi seperti radio, televisi dan media cetak. sehingga dengan perkembanng 
zaman kebutuhan manusia akan informasi menyebabkan semakin meningkat pula  
perkembangan teknologi dalam pemenuhan kebutuhan akan informasi. Dengan 
kemajuan dibidang teknologi informasi serta komunikasi sekarang ini, dunia tidak 
lagi mengenal batas, jarak, ruang dan waktu. ( Fitri Margaretha,2017) 
Internet terus berkembang hingga saat ini bahkan masyarakat 
menjadikannya sebagai alat untuk memenuhi kebutuhan, salah satunya yaitu 
kegiatan pembelian atau berbelanja barang ataupun jasa secara online, 
perdagangan elektronik, yang disebut juga e-commerce adalah penggunaan 
jaringan komunikasi dan komputer untuk melakukan proses bisnis. ( Fitri 
Margaretha,2017) 
Gambar 1.1 
Penggunaan Internet di Indonesia 
 
Sumber : APJII (Asosiasi Penyelenggaraan Jasa Internet Indonesia) 2017 
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Dari data yang diambil dari APJII (Asosiasi Penyelenggaraan Jasa Internet 
Indonesia) menunjukan bahwa penggunaan internet dari tahun 2013 mengalami 
kenaikan yang cukup signifikan sampai saat ini  dan diperkirakan akan mengalami 
kenaikan terus menerus.  
Gambar 1.2 
Pemanfaatan Internet Bidang Gaya Hidup 
 
 
Sumber : APJII (Asosiasi Penyelenggaraan Jasa Internet Indonesia) 2017 
Dari data yang diambil dari APJII (Asosiasi Penyelenggaraan Jasa Internet 
Indonesia) pemanfaatan internet dibidang gaya hidup  sosia media menduduki 
peringkat pertama dengan presentase 87,13% . itu menunjukan bahwa kebanyakan 
masyarakat mengakses internet digunaakan untuk mengakses media sosial.  
 Media sosial mempunyai peranan yang penting di dalam dunia bisnis 
khususnya dibidang pemasaran dan menjadi salah satu media yang dapat dengan 
sangat cepat menyebarkan sebuah informasi. Media sosial tidak hanya menjadi 
sebuah tempat untuk menunjukan diri atau mengekspresikan diri terhadap dunia 
luat, namun juga sebagai tempat untuk mendapatkan banyak informasi. Berbagai 
macam media sosial yang muncul saat ini dimanfaatkan konsumen untuk 
mendapatkan informasi. ( Putri, 2016 ) 
3 
 
 
 Semakin meningkatnya konsumen pembeli online membuat banyak 
pebisnis beralih menjadi membuka bisnis online.  Terhitung dari 2011 menurut 
data yang di keluarkan kemenkominfo yang menjelaskan bahwa indonesia saat ini 
menjadi salah satu raksasa bisnis online dibagian Asia Pasifik.  ( Solechah,  2017). 
Tren pembelian online mulai diminati karena proses pembelian online tidak 
serumit dengan proses pembelian offline (toko). Dengan berbelanja online dapat 
menghemat waktu, menghemat biaya dan memudahkan kita dalam melakukan 
transaksi pembelian dan pembayarannya.  ( Kotler dan Keller 2009) 
Generasi saat ini, yang biasa disebut sebagai generasi milenia lebih tertarik 
untuk melakukan pembelian melalui E-commerce. E-commerce adalah kegiatan 
melakukan transaksi bisnis secara online melalui media internet dan perangkat-
perangkat yang terintregasi dengan internet (Laudon et al, 2012). E-commerce 
merupakan hasil dari perkembangan tren di lingkungan masyarakat sebagai salah 
satu upaya untuk memenuhi kebutuhan manusia dengan cara yang lebih efektif 
dan efisien. ( Margaretha,2017 ) 
Menurut Bank Indonesia yang dikutip dalam situs berita CNN Indonesia, 
nilai transaksi e-commerce pada tahun 2014 mencapai US$2,6 miliar atau setara 
dengan Rp 34,9 Triliun dan diharapkan akan terus naik di tahun-tahun berikutnya. 
Hal ini menunjukkan bahwa pasar e-commerce di Indonesia terbilang sangat 
prospektif, mengingat hal tersebut ditunjang oleh semakin bertumbuhnya jumlah 
pengguna internet aktif di Indonesia. Kondisi tersebut menyebabkan banyaknya 
situs e-commerce yang bermunculan dan terus berkembang Perkembangan e-
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commerce di Indonesia juga membawa dampak positif terhadap petumbuhan 
bisnis internet lainnya seperti sector travel, kesehatan, dan sebagainya. 
 Dalam seminar yang diselanggarakan oleh Asosiasi E-commerce 
Indonesia (idEA), mengungkapkan bahwa pertumbuhan e-commerce Indonesia di 
tahun 2016 akan tetap menjadi primadona karena dilihat dari pasar yang 
menjanjikan, peningkatan jumlah pengguna internet, dan bisnis yang mudah 
dijalankan ( Pratiwi, 2014 ).  
Di Indonesia, ada perusahaan e-commerce yang menerapkan bentuk 
consumer to consumer (C2C) yaitu suatu aktivitas jual beli produk atau jasa yang 
menyediakan Marketplace dan Mall online bagi konsumen untuk melakukan 
transaksi penjualan dan pembelian secara online. Pengguna dapat menampilkan 
barang dagangannya di situs C2C agar pengguna lainnya dapat melihat dan 
tertarik untuk membeli. Contoh bisnis C2C di Indonesia adalah Shopee, Elevenia, 
Tokopedia, Bukalapak, Carousell, dan OLX. ( Margaretha,2017 ) 
Seiring dengan maraknya pengguna internet dan aplikasi digital membuat 
e-commerce mulai dilirik para investor. Salah satu aplikasi Marketplace yang 
sedang marak digunakan adalah Shopee. Shopee adalah satu dari banyak pihak 
yang memanfaatkan peluang bisnis e-commerce dengan meramaikan segmen 
mobile Marketplace melalui aplikasi mobile mereka untuk mempermudah 
transaksi jual beli melalui perangkat ponsel. Secara general, Shopee sendiri 
memposisikan dirinya sebagai aplikasi Marketplace.( Indah, 2018) 
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Gambar 1.3 
Aplikasi mobile shopping paling populer 
 
 
sumber: iprice search compare & save 2018 
Dari data diatas menunjukan bahwa shopee merupakan aplikasi mobile 
shopping paling populer di IOS store pada tahun 2018. 
Perusahaan Shopee juga menyediakan aplikasi yang memudahkan 
penggunanya untuk membeli ataupun menjual produk hanya dengan mengunggah 
foto dan menuliskan deskripsi produk melalui smartphone yang dimiliki. Pembeli 
juga dimudahkan dengan sistem pencarian produk yang lengkap dengan berbagai 
kategori serta trending hastag. Shopee jugamenyediakan informasi yang lengkap 
mengenai reputasi penjual sehingga konsumen bebas membandingkan dan 
memilih. ( Indah, 2018 ) 
Situs Shopee juga menawarkan fitur live chat untuk dapat berkomunikasi 
langsung dengan penjual. Fenomena belanja online akan semakin pesat 
pertumbuhannya dan menjadi pilihan bagi sebagian besar orang dikarenakan 
belanja melalui dunia maya dapat menghemat waktu tanpa perlu mengunjungi 
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lokasi perbelanjaan. Berdasarkan Brand & Marketing Institute (BMI) research 
memprediksi akan terjadi pertumbuhan belanja online seiring dengan peningkatan 
penggunaan internet di Indonesia. Bisnis ritel online telah menarik banyak 
perhatian karena potensi pertumbuhan yang tinggi.( Sastika, 2018 ) 
Bagi pihak konsumen atau calon konsumen online customer review 
berguna untuk membantu calon konsumen untuk membuat keputusan pembelian. 
calon konsumen bisa menjadi yakin atau akan terjawab rasa penasarannya 
terhadap hal-hal yang mereka pertanyakan tentang produk tersebut. media sosial 
mempunyai pengaruh yang cepat dan cepat dalam mempengaruhi konsumen. ( 
Kotler, 2003 ).  
Variabel dari konsep online customer review  terdiri dari Attractiveness, 
Trustworhiness dan Expertise. Attractiveness adalah yang berhubungan dengan 
nilai sosial dari seseorang yang meliputi kepribadian tambilan fisik dan memiliki 
keadaan dengan orang yang review .Trustworhiness adalah yang berhubungan 
dengan kejujuran yang dapat dipercaya. Expertise adalah pengalaman atau 
kenggulan seorang viewer terhadap produk tersebut. ( Yulianto, 2018 ) 
Selain itu kita juga bisa melihat apakah produk itu layak beli dengan 
seberapa testimoni yang di berikan pelanggan toko tersebut. Setelah kita melihat 
review yang diberikan cukup positif kita bisa yakin bahwa produk yang di jual 
sesuai dengan yang ditawarkan toko online tersebut. ( Yulianto, 2018 ) 
Online consumer review dapat dengan mudah ditemukan pada website 
ecommerce. Bagi perusahaan e-commerce, adanya online consumer review dapat  
meningkatkan traffic pengunjung website. Berdasarkan survey terhadap 5000 
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pembelanja dari lima negara berbeda, mengindikasikan online rating dan review 
pada retail website menjadi sumber informasi yang paling sering diakses. ( Farki, 
Baihaqi, & Wibawa, 2016 ) 
 Sumber informasi selanjutnya adalah rekomendasi dari teman dan 
anggota keluarga lalu rekomendasi dari penjaga toko (Cisco Internet Business 
Solutions Group, 2013). Selain itu, online review menjadi salah satu faktor 
penting yang mempengaruhi sales volume dan pertumbuhan bisnis ( Chevalier & 
Mayzlin, 2006 ). Proses keputusan pembelian selalu terjadi pada konsmeun saat 
akan membeli suatu produk. Salah satu produk yang banyak diminati oleh 
konsumen terutama pada kalangan remaja dan mahasiswa adalah produk busana.   
Penelitian  yang dilakukan oleh khairunnisa ( 2014 ) menemukan hasil 
bahwa penggunaan instagram berdampak negatif bagi perilaku konsumtif hal 
tersebut dikarenakan kemudahan yang diberikan oleh instagram. penelitian ini 
bertujuan untuk mengetahui pengaruh tingkat penggunaan media sosial instagram 
terhadap minat wirausaha dan perilaku konsumtif. penelitian ini merujuk pada 
penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Ababe (2014) tentanmg adopsi e-
commerce orientasi kewirausahaan dan perusahaan kecil dan menengah di USA. 
Hasil penelitian tersebut menunjukan bahwa perusahaan yang mengadopsi e-
commerce lebih mudah menjual produknya dibandingkan perusahaan yang tidak 
mengadopsi e-commerce. 
Berbeda dengan penelitian yang dilakuakan oleh Mileva Lubina, Achmad 
Fauzyi DH (2018 ) dan penelitian yang dilakukan oleh Lubis Ikhsan Bismo 
Hidayat  dan Putri Citra Sugianto (2016) yang mengatakan bahwa pengaruh 
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promosi melalui media sosial instagram sangat berpengaru terhadap keputusan 
pembelian. 
Penelitian ini didasarkan pada adanya kesenjangan hasil dari penelitian 
terdahulu. Penelitian yang dilakukan oleh ( Nieto et al., 2014 ) menyatakan bahwa 
customer review berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian 
konsumen. Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh ( Wang et al., 2015 ) 
menyatakan bahwa online customer review tidak berpengaruh secara signifikan 
terhadap keputusan pembelian 
Berdasarkan penelitian yang terkait  tersebut, maka peneliti tertarik untuk 
meneliti tentang adanya pengaruh strategi pemasaran, review produk dan 
kepercayaan terhadap keputusan pembelian online. Kemudian untuk selanjutnya 
penulis mengambil judul “Pengaruh Promosi Melalui Sosial Media Dan 
Review Produk Pada Marketplace SHOPEE Terhadap Keputusan 
Pembelian (Studi Pada Remaja Di INDONESIA”. 
 
1.2 Identifikasi masalah  
Bedasarkan latar belakang masalah yang  telah dijelaskan diatas, 
permaslahan dalam penelitian ini dapat di definisikan yaitu  adanya penelitian 
terdahulu Penelitian  yang dilakukan oleh khairunnisa ( 2014 ) menemukan hasil  
tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian sedangkan penelitian yang 
dilakuakan oleh Mileva Lubina, Achmad Fauzyi DH (2018 ) dan penelitian yang 
dilakukan oleh Lubis Ikhsan Bismo Hidayat  dan Putri Citra Sugianto (2016) yang 
mengatakan bahwa pengaruh promosi melalui media sosial instagram sangat 
berpengaru terhadap keputusan pembelian. 
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Penelitian ini didasarkan pada adanya kesenjangan hasil dari penelitian 
terdahulu. Penelitian yang dilakukan oleh (Nieto et al., 2014) menyatakan bahwa 
customer review berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian 
konsumen. Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh (Wang et al., 2015) 
menyatakan bahwa online customer review tidak berpengaruh secara signifikan 
terhadap keputusan pembelian 
 
1.3 Batasan Masalah 
Setiap penetitian pada dasarnya memiliki batasan-batasan penelitian, hal 
ini guna memberikan ruang lingkup yang jelas sehingga hasil yang diperoleh akan 
mudah dilihat dan jelas arahnya. Berdasarkan identifikasi masalah maka 
pembahasan selanjutnya dalam penelitian ini hanya terbatas pengaruh promosi 
melalui sosial media dan review produk terhadap keputusan pembelian online. 
Penelitian ini dilakukan pada remaja yang ada di Indonesia. 
 
1.4 Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang, identifikasi masalah, dan batasan  masalah 
maka perumusan masalah penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1. Apakah promosi melaui sosial mediamempunyai pengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelianproduk  melalui marketplace shopee pada remaja di 
Indonesia? 
2. Apakah review produk  mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelianproduk melalui marketplace shopee pada remaja di Indonesia? 
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1.5 Tujuan Penelitian 
Berdasarkan perumusan masalah, dan batasan masalah maka tujuan dari 
penelitian ini adalah : 
1. Untuk menganalisis apakah promosi melalui sosial mediadapat berpengaruh 
terhadap keputusan pembelianproduk marketplace shopee pada remaja di 
Indonesia. 
 2. Untuk menganalisis apakah review produk dapat berpengaruh terhadap 
keputusan pembelianproduk marketplace shopee pada remaja di Indonesia. 
 
1.6 Manfaat Penelitian 
Dalam penelitian ini diharapkan dapat dimanfaatkan atau digunakan : 
1. Bagi Akademisi 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan bagi 
pengembangan ilmu pengetahuan di bidang manajemen pemasaran. Menjadi 
bahan kajian dan sumber referensi bagi penelitian selanjutnya, khususnya dalam 
mengembangkan penelitian tentang hubungan antara variable-variabel promosi, 
riview produk, dan keputusan pembelian online. 
2. Bagi Praktisi 
Hasil penelitian diharapkan dapat memberi kontribusi dan manfaat bagi 
para pelaku bisnis online. Dengan melihat prospek dari kegiatan pemasar yang 
berbasis online, sebagai pertimbangan dalam menentukan promosi berikutnya 
mengingat semakin berkembangnya pemasaran berbasis online. 
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1.7 Jadwal Penelitian 
Terlampir  
 
1.8 Sistematika Penulisan  
Adapun sistematika penyususan skripsi ini adalah sebagai berikut: 
BAB I  : PENDAHULUAN  
Bab ini menguraikan tentang latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan 
penelitian, dan manfaat penelitian. 
BAB II : LANDASAN TEORI 
Bab ini terdiri dari kajian teori hasil penelitian yang relevan, kerangka berfikir dan 
hipotesis 
BAB III : METODE PENELITIAN  
Bab ini menguraikan tentang waktu dan wilayah penelitian,  metode penelitian, 
variabel-variabel, operasional variabel, populasi dan sample, data dan sumber 
data, teknik pengumpulan data dan teknik analisis data. 
BAB IV : ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
Bab ini berisi tentang gambaran umum dari objek penelitian, pengujian , dan hasil 
analisis data dan pembahasan hasil analisis data.  
BAB V : PENUTUP 
Pada bab ini berisi tentang kesimpulan, keterbatasan penelitian dan saran-saran. 
DAFTAR PUSTAKA 
LAMPIRAN 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
2.1 Landasan Teori 
2.1.1.Promosi 
Promosi adalah setiap bentuk komunikasi yang digunakan oleh perusahaan 
(pemasar) untuk memberi tahu (informasi), membujuk, atau meningkatkan orang 
mengenai produk, jasa, bayangan (image), gagasan (idea) atau keterlibatan 
perusahaan dan masyarakat dengan maksud agar orang dapat menerimanya dan 
melakukan perbuatan sebagaimana seperti keinginan perusahaan (pemasar). ( Sigit 
,2002:53) 
Ada empat jenis promosi menurut Soehardi Sigit (2002:53)  yaitu: 
1) Iklan ( Advertisting )  
Iklan adalah penyajian informasi nonpersonal tentang suatu produk, 
merek, perusahaan, atau toko yang dilakukan dengan bayaran tertentu. Iklan 
ditunjukan untuk mempengaruhi konsumen dalam evaluasi, perasaan, 
pengetahuan, makna, kepercayaan, sikap dan citra yang berkaitan produk dan 
merek. 
2) Promosi Penjualan ( Sales Promotion ) 
Promosi penjualan adalah rangsangan langsung yang ditunjukan kepada 
konsumen untuk melakukan pembelian. Misalnya dalam bentuk pameran, 
pemberian contoh ( sampel ), penurunan harga melalui kupon, kontes, undian, 
hadiah dan lain-lain. ( Heryanto, 1991:11) 
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3) Penjualan Personal ( Personal Selling ) 
Penjualan personal melibatkan interaksi personal langsung antara seorang 
pembeli potensial dengan seorang salesmen. Orang yang melakukan penjualan 
secara pribadi dapat menjadi alat promosi. Bagaimana ia bertindak sangat 
mempengaruhi sikap konsumen terhadap barang yang ditawarkan maupun 
terhadap perusahaan. 
4) Publisitas ( Publicity ) 
Publisitas adalah bentuk-bentuk komunikasi tentang perusahaan, produk, 
atau merek si pemasar yang tidak membutuhkan biaya. Ini tidak berarti sama 
sekali tanpa biaya, ada biayanya tapi tidak seperti biaya pemasangan iklan. Biaya-
biaya itu relatif kecil. Disamping itu, komunikasi publisitas dapat dianggap lebih 
berwibawa karena tidak disajikan oleh organisasi pemasaran. ( Peter dan Olson, 
2014:209) 
Mengembangkan strategi pemasaran ynag berhasil intinya adalah 
permaslaahan komunikasi. Semua promosidi terima konsumen sebagai informasi 
yang ada di lingkungan sekitarnya. Pertama konsumen harus diekspos pada 
sebuah informasi promosi, kemudian mereka masuk dalam komunikasi promosi 
dan memahami maknanya. Akhirnya, pengetahuan, makna, dan kepercayaan yang 
didapat tentang bentuk promosi yang diterimanya akan diintegrasikan dengan 
pengetahuan lainnya untuk menciptakan sikap dan membuat keputusan pembelian. 
( Peter dan Olson, 2014:209) 
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Tujuan perusahaan produk atau jasa dapat tercapai jika konsumen 
melakakukan perilaku tertentu, termasuk didalamnya membeli produk atau 
menggunakan jasa tersebut. 
 
2.1.2 Sosial Media 
 
Sosial media Merupakan Sarana Yang Digunakan Oleh Orang-Orang Untuk 
Berinteraksi Satu Sama Lain Dengan Cara Menciptakan, Berbagi Serta Bertukar 
Informasi Dan Gagasan Dalam Sebuah Jaringan Dan Komunitas Virtual. ( 
Mcgraw Hill Didactionary 2012). Sosial Media Adalah Sarana Bagi Konsumen 
Untuk Berbagi Informasi Teks, Gambar, Video, Dan Audio Dengan Satu Sama 
Lain Dan Dengan Perusahaan Dan Sebaliknya. ( Philip Kotler Dan Kevin Keller ). 
Sosial Mediaadalah Seperangkat Alat Komunikasi Dan Kaloborasi Baru Yang 
Memungkinkan Terjadinya Berbagai Jenis Interaksi Yang Sebelumnya Tidak 
Tersedia Bagi Orang Awam. ( Chris Brogan 2010 ) 
Dari Beberapa Teori Tersebut Sosial Media Adalah Sarana Bagi Konsumen 
Untuk Berbagi Informasi Teks, Gambar, Video, Dan Audio Dengan Satu Sama 
Lain Dan Dengan Perusahaan Dan Sebaliknya. ( Philip Kotler Dan Kevin Keller ). 
Efektivitas Sosial Media menurut Nasrullah (2015: 8) sosial media paling 
baik dipahami sebagai suatu kelompok baru dari online media, yang sebagian 
besar memiliki karakteristik sebagai berikut: 
1. Participation & Engagement, social media mendorong kontribusi dan umpan 
balik dari semua orang yang tertarik. Hal ini mengaburkan batas antara mediadan 
penonton (audience). 
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2.  Openness, sebagian besar layanan sosial media terbuka untuk menerima 
umpan balik dari partisipasi. Mereka mendorong suara atau voting, komentar dan 
membuat konten. Konten yang dilindungi password disukai pengguna. 
3. Conversation, bila tradisional media berbicara tentang komunikasi 
broadcast (konten yang ditransmisikan dan didistribusikan kepada audience), 
sosial mediaberbicara tentang komunikasi yang lebih baik, yaitu 
metodepercakapan kumunikasi dua arah. 
4. Community,sosial media memungkinkan komunikasi untuk terbentuk 
dengan cepat dan dapat berkomunikasi dengan efektif. Komunikasi berbagai 
minat yang sama, seperti pencinta fotografi, masalah politik, masalah musik atau 
hiburan, ataupun sebuah acara TV favorit. 
5.  Connectedness, sebagian besar jenis sosial media berkembang karena 
keterhubungan mereka, yaitu dengan cara memanfaatkan link yang mengarahkan 
untuk berpindah ke sumber website yang lain.  
Media sosial mampu memenuhi keinginan pengguna untuk berinteraksi 
secara interaktif dan berpatisipasi pada apa yang mereka minati. Karena luasnya 
berkomunikasi yang interaktif serta jangkauan global yang dimilikisosial media. 
Maka saat ini banyak perusahaan baik nasional maupun internasional 
memanfaatkan media sosial untuk melakukan komunikasi pemasaran produk 
danjasa yang dijual kepada para pelanggan. 
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2.1.3 Review produk 
Pengertian review bermakna tinjauan, ringkasan dari beberapa sumber baik 
buku, film, berita dan yang lainnya. Secara harfiah, review ini difungsikan sebagai 
salah satu hal untuk meninjau karya untuk mengetahui kualitas, kelebihan serta 
kekurangan yang dimiliki oleh karya tersebut. Tinjauan ini juga memberikan 
informasi kepada pembacanya yang bisa bertujuan untuk memberikan informasi, 
mengajak, ataupun membuat pembaca lebih penasaran akan karya tersebut. 
Tujuan review Sebagai seorang penulis melakukan review pastinya memiliki 
tujuannya masing-masing.  ( Yulioanto,2018 ) 
Dalam tujuan dasar suatu definisi review dibuat untuk memberikan sedikit 
gambaran, informasi, gagasan tentang karya yang dibuat. Tidak hanya pada buku 
saja suatu review muncul melainkan juga film sering kali dibuat review untuk 
memberikan informasi agar yang membacanya bisa lebih tertarik dan penasaran 
dengan karya yang akan ditampilkan. Untuk review buku yang biasanya terletak 
pada bagian belakang buku biasanya juga menjadi salah satu rangkuman singkat 
yang bisa menarik perhatian para pembaca.( Farki, Baihaqi, & Wibawa, 2016 ) 
Pengertian review inibisa berupa hal yang positif maupun negative sesuai 
dengan orang yang melakukan review tersebut. Namun kebanyakan dari sebuah 
review dibuat berdasarkan informasi yang didapatkan sebelumnya dari produc 
tersebut sehingga bisa dibuat dengan cara baik ataupun memunculkan hal negative 
pada produk tersebut.( Farki, Baihaqi, & Wibawa, 2016 ) 
Variabel dari konsep online customer review  terdiri dari Attractiveness, 
Trustworhiness dan Expertise. Attractiveness adalah yang berhubungan dengan 
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nilai sosial dari seseorang yang meliputi kepribadian tambilan fisik dan memiliki 
keadaan dengan viewrs.Trustworhiness adalah yang berhubungan dengan 
kejujuran yang dapat dipercaya. Expertise adalah pengalaman atau kenggulan 
seorang viewer terhadap produk tersebut. ( Yulianto,2018 ) 
 
2.1.4Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian merupakan suatu proses pengambilan keputusan akan 
pembelian yang mencakup penentuan apa yang akan dibeli atau tidak melakukan 
pembelian dan keputusan itu diperoleh dari kegiatan-kegiatan sebelumnya.( 
Assauri 2004: 141 ) Keputusan pembelian konsumen adalah proses 
mengintegrasikan yang mengombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua 
alternatif atau lebih, dan memilih salah satu diantaranya. ( Sangadji dan Sopiah 
2013: 120 ) Keputusan pembelian adalah suatu proses penilaian dan pemilihan 
dari berbagai alternatif sesuai dengan kepentingan-kepentingan tertentu dengan 
menetapkan suatu pilihan yang dianggap paling menguntungkan. ( Assael dalam 
Muanas, 2014: 26  ) 
Dari beberapa teori tersebut Keputusan pembelian adalah suatu proses 
penilaian dan pemilihan dari berbagai alternatif sesuai dengan kepentingan-
kepentingan tertentu dengan menetapkan suatu pilihan yang dianggap paling 
menguntungkan. 
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 Proses Pengambilan Keputusan 
 
 
 
sumber : Petter dan Olson  
 
1. Pengenalan Masalah 
Proses dimulai saat pembeli menyadari adanya masalah atau kebutuhan. 
pembeli merasakan adanya perbedaan antara yang nyata dan yang diinginkan. 
kebutuhan ini disebabkan karena adanya rangsangan internal maupun eksternal. 
2.Pencarian Informasi  
Seorang konsumenyang terdorong kebutuhannya mungkin atau mungkin juga 
tidak mencari informasi lebih lanjut. Jika dorongan konsumen kuat dan produk itu 
berada di dekatnya, mungkin konsumen akan langsung membelinya . Jika tidak 
kebutuhan konsumen hanya akan menjadi ingatan saja. 
3. Evaluasi Alternatif 
Konsumen memproses informasi tentang pilihan merek untuk membat 
keputusan terakhir. konsumen akan mencari manfaat tertentu dan selanjutnya 
melihat kepada atribut produk. 
4. Keputusan Pembelian  
Pada tahap ini evaluasi konsumen menyusun merek-merek dalam himpunan 
pilihan serta membentuk niat pembelian. biasanya konsumen akan memilih merek 
yang mereka sukai dan faktor pengaruh dari oranglain.  
perilaku 
paska 
pembelian 
keputusan 
pembelian 
evaluasi 
alternatif  
pencarian 
informasi 
pengenalan 
masalah  
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5.Perilaku Pasca Pembelian 
Setelah pembelian konsumen akan mengalami bebrapa tingkatan kepuasan atau 
ketidakpuasan. konsumen mendasarkan harapannya kepada informasi yang yang 
mereka terima tentang produk.  
 
2.2 Penelitian Terdahulu 
Sebelum penulis melakukan penelitia penulis mempelajarari penelitian 
terdahulu yang berhubungan dengan penelitian ini sebagai berikut : 
Penelitian Novita Ekasari ( 2014) pengaruh promosi berbasis sosial media 
terhadap keputusan pembelian produk jasa pembiayaan kendaraan pada PT.BFI  
Finance Jambi menggunakan metpde penelitian analisis regresi berganda yang 
hasilnya Diketahui pengaruh faktor-faktor bauran pemasaran jasa yang terdiri dari 
variabel personal relevance, interactivity, message, brand famiiliar terhadap 
keputusan pembelian sebesar 80,4%.Promosi berbasis sosial media berpengaruh 
positif terhadap keputusan pembelian ditunjukan dengan nilai uji F hitung > F 
tabel (102,679>2,004)  
Penelitian yang dilakukan Sukma (2012) Analisis faktor-faktor yang 
mempengaruhi keputusan pembelian melalui social networking websites. yang 
hasinya Secara parsial faktor trust, quality of service, dan perceived risk 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian melalui social networking 
websites, sedangkan faktor security, menunjukan hasil yang tidak signifikan. 
Sementara secara simultan faktor trust, security, quality ofservice, dan perceived 
risk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian melalui social 
networking websites. 
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Penelitian yang dilakukan Ahmad Farki, Imam Baihaqi, dan Berto Mulia 
Wibawa.  Pengaruh Online Customer Review dan Rating Terhadap Kepercayaan 
dan Minat Pembelian pada Online Marketplace di Indonesia OCR baik review 
maupun rating terbukti memiliki hubungan terhadap minat pembelian pelanggan 
dan menjadi salah satu fitur yang penting, namun bukan faktor yang menyebabkan 
meningkatnya kepercayaan pelanggan. Oleh karena itu perusahaanonline 
marketplace harus menjadikan review dan rating sebagai salah satu tools 
marketing utama yang dapat meningkatkan pendapatan perusahaan. 
 
2.3 Kerangka Berfikir  
Kerangka penelitian yang digunakan sebagai acuan agar penelitian memiliki 
arah yang sesuai dengan tujuan penelitian adalah : 
Gambar 2.1 
Kerangka Pemikiran 
 
 
 
 
 
Berdasarkan kerangka pemikiran diatas dapat dilihat hubungan antar  
variabel. Penerapan promosi melalui sosial media berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian. Penerapan promosi melalui media sosial yang terus aktif 
dalam menjalankan bisnis akan membawa dampak positif terhadap keputusan 
pembelian (Ristania dan Jerry, 2014). Keputusan pembelian mendapatkan 
pengaruh yang lebih tinggi dari strategi pemsaran melalui sosial media (Ekasari, 
Promosi Melalui 
Sosial Media 
Keputusan 
Pembelian 
Review Produk 
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2014). Karena, promosi dengan memanfaatkan sosial media akan lebih efektif 
untuk memperkenalkan produknya  kepada calon konsumen, dengan internet yang 
terus berkembang dan sosial media  yang sangat digemari oleh masyarakat 
sehingga penyampaian informasipun lebih mudah dilakukan.  
Kenaikan pengaruh promosi melalui sosial media terhadap keputusan  
pembelian telah dijelaskan oleh Ristania dan Jerry (2014), dalam hasil 
pengujiannya bahwa promosi melalui media sosial berpengaruh positif dan  
signifikan terhadap keputusan pembelian sebesar 0,320. Surniandari (2017) dalam 
penelitiannya menyatakan bahwa penulis  tertarik menyajikan informasi promosi 
melalui sosial mediadan review produk,  karena menyimak perkembangan media 
sosial yang sangat pesat dan hampir seluruh pengguna smartphone memilikinya. 
Sosial media adalah alat promosi yang baik, dengan melalui informasi yang 
disebarkan melalui media sosial ribuan  pengguna media sosial dapat melihat dan 
mendapat informasi yang sama.  
Review bisa berupa hal yang positif maupun negative sesuai dengan orang 
yang melakukan review tersebut. Namun kebanyakan dari sebuah review dibuat 
berdasarkan informasi yang didapatkan sebelumnya dari produk tersebut sehingga 
bisa dibuat dengan cara baik ataupun memunculkan hal negative pada produk 
tersebut.( Farki, Baihaqi, & Wibawa, 2016  ) 
Promosi melalui sosial media yang efektif dan  efisien dipengaruhi oleh 
review produk. Berdasarkan uraian diatas, maka dapat dibuat suatu kerangka 
pemikiran bahwa strategi pemsaran melalui sosial mediadan review produk secara 
langsung dan tidak langsung memberikan pengaruh terhadap keputusan 
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pembelian. Dengan keputusan pembelian sebagai variabel dependen, promosi 
melalui sosial media dan review produksebagai variabel independen. 
 
2.4 Hipotesis Penelitian 
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah 
penelitian diamana masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk kalimat 
pernyataan (Sugiyono, 2006: 64). Berdasarkan kerangka berfikir yang diuraikan 
sebelumnya, maka hipotesis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Hubungan Promosi Melalui Sosial Media dan Keputusan Pembelian  
Hasil penelitian terdahulu yang berjudul pengaruh promosi melaluiSosial 
media terhadap keputusan pembelian yang di dijelaskan oleh Ristania dan Jerry 
(2014), dalam hasil pengujiannya bahwa promosi melalui sosial media 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sebesar 0,320. Hal ini 
sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Jamaludin, et.al (2015), 
menyimpulkan bahwa variabel promosi melauisosial mediaberpengaruh signifikan 
terhadap variabel keputusan pembelian, hal ini ditunjukkan dengan nilai koefisien 
regresi sebesar 0,235 atau 23,5%. 
H1 : Ada pengaruh signifikan  antara  PromosiSosial Media terhadap Keputusan 
Pembelian  
2. Hubungan review produk dan Keputusan Pembelian  
Hasil penelitian terdahulu Tresna dan Sri Wiludjeng (2013) memberikan 
pernyatan bahwa review produk berdampak positif terhadap keputusan pembelian. 
Diketahui tanggapan responden terhadap viral marketing dan keputusan 
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pembelian atas efektifitas review produk  yang dilakukan PT. “X” diperoleh rata-
rata 81,09% dan 80,47% yang dapat dikatakan efektif karena berada pada internal 
> 68% sampai dengan 84%.Hasil penelitian review produk berpengaruh langsung 
terhadap keputusan pembelian juga ditemukan oleh Andini, Suharyono dan 
Sunarti (2014), ia meneliti Mahasiswa Fakultas Ilmu Administrasi Universitas 
Brawijaya angkatan 2013 yang melakukan pembelian online melalui media sosial 
Instagram. Hasil pengaruh positif tersebut sebesar 0,247. 
H2 : Ada pengaruh signifikan antara review produk terhadap Keputusan 
Pembelian 
3. Hubungan Promosi Melaui Media, riview produk  dan Keputusan Pembelian 
Hasil penelitian terdahulu yang berjudul strategi promosi melalui sosial 
mediadan kaitannya riview produk serta keputusan pembelian olehNugriantoro, 
Singgih. (2014). Dengan riview produk  sebagai variabel mediasi pada promosi 
melalui sosial mediaerhadap keputusan pembelian. Hasilnya menunjukkan bahwa 
terdapat pengaruh tidak langsung promosi melalui sosial media yang dimediasi 
riview produk terhadap keputusan pembelian. 
H3 : Ada pengaruh signifikan antara Promosi Melaui Sosial Media terhadap 
Keputusan Pembelian dengan riview produk sebagai variabel 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
3.1 Waktu Dan Wilayah Penelitian 
 Dalam penelitian ini waktu yang dibutuhkan dari penyusunan skripsi hingga 
terselesaikannya skripsi dimulai pada bulan November 2018 sampai selesai 
disusunnya penelitian ini. Wilayah penelitian dilakukan pada remaja di Indonesia. 
3.2 Jenis Penelitian 
Sesuai masalah yang diteliti maka jenis penelitian yang digunakan adalah 
penelitian kuantitatif.  penelitian kuantitatif merupakan  metode penelitian yang 
berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi 
atau sampel tertentu dengan tujuan untuk menguji hipotensis yang telah 
ditetapkan. Disebut kuantitatif karena data penelitian berhubungan dengan angka-
angka dan analisis menggunakan statistik ( Sugiyono, 2010:13). Penelitian ini 
dimaksud untuk mengetahui pengaruh Strategi Pemasaran Melalui Sosial Media 
dan Review Produk Terhadap Keputusan Pembelian. 
 
3.3   Populasi, Sample dan Teknik Pengambilan Sample  
3.3.1  Populasi  
 Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas subjek atau objek 
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 
untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2014: 215). 
Populasi penelitian ini adalah remaja di Indonesia. Remaja sebagai masa peralihan 
dari masa anak ke masa dewasa, meliputi semua perkembangan yang dialami 
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sebagai persiapan memasuki masa dewasa. Perkembangan yang jelas pada masa 
remaja ini adalah perkembangan psikoseksualitas dan emosionalitas. Batas usia 
yang digunakan adalah 12 tahun sampai 22 tahun. Menurut data yang di keluarkan 
oleh BPS ( Badan Pusat Statistik ) pada tahun 2018 yang mengatakan bahwa 
jumlah remaja yang ada di Indonesai mencapai 20123269 orang. 
 
3.3.2 Sample  
Sampel merupakan bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 
populasi tersebut ( Sugiyono 2010:61). Dalam suatu penelitian tidak semua 
individu dalam populasi dapat diteliti karena menginggat keterbatasan dalam 
faktor dana, tenaga dan waktu yang tersedia maaka penelitian dapat menggunakan 
sample yang diambil dari sebagai populasi ( Arikunto, 2006:109). 
Dalam menentukan jumlah sample peneliti menggunakan rumus slovin dari  
( Kriyantono,2012:89 ) mengatakan bahwa batas kesalahan ada yang 1% 2% 3% 
4% 5% dan 10%.  
n = 
 
      
 
Dimana : 
n = jumlah sample 
N = jumlah seluruh anggota populasi 
de = tingkat kesalahan ( batas kesalahan yang ditoleransi ) 
 
3.3.3 Teknik Pengambilan Sampel   
Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah teknik non-probability 
sampling yaitu sampling accidental. sampling accidental adalah teknik penentuan 
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sampel berdasarkan kebetulan,yaitu siapa saja yang secara kebetulan bertemu 
dengan peneliti dapat digunakan sebagai sample (sugiono,2010:85).  
 
3.4 Data Dan Sumber Data  
Data yang diperlukan dalam penelitian ini adalah data primer dan data 
sekunder. Adapun penjelasannya sebagai berikut :  
1. Data primer  
Data primer merupakan sumber data penelitian yang didapatkan secara 
langsung dari sumber asli (tidak melalui media perantara). Data primer yakni 
secara khusus dikumpulkan peneliti untuk menjawab pertanyaan dalam penelitian 
(Indriantoro dan Supomo, 2002: 146). Sumber data berasal dari kuesioner 
penelitian yang berisi tentang Pengaruh Strategi Pemasaran Melalui Media Sosial 
Dan Reriew Produk Terhadap Keputusan Pembelian.  
2. Data sekunder  
Data sekunder merupakan sumber data penelitian yang diperoleh peneliti 
secara tidak langsung melelui media perantara ( diperoleh dan dicatatoleh pihak 
lain). Data sekunder umumnya berwujud bukti, catatan maupun laporan historis 
yang tersusun dalam arsip (data dokumenter) yang dipublikasikan maupun yang 
tidak dipublikasikan (Indriantoro dan Supomo, 2002:147). Data sekunder dalam 
peneitian diperoleh refrensi dari  jurnal, buku , internet dan sumber lainnya yang 
berpengaruh dengan penelitian ini. 
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3.5 Teknik Pengumpulan Data 
1.  Studi Lapangan  
Data penelitian merupakan persepsi pengunjung tentang strategi pemasaran 
melalui media sosial , review produk dan kepuasan pelanggan. Instrument yang 
digunakan dalam penelitian ini merupakan kuisioner. Kuisioner adalah teknik 
pengumpulan dara yang dilakukan dengan member serangkaian pertanyaan atau 
pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawab (Sugiyono,2014:142).Data 
diperoleh melalui kuesioner kuesioner dengan menggunakan scala Likert 5 poin 
(5-point likert scale) dimulai dari poin 1 sangat setuju(SS), poin 2  setuju (S), poin 
3 kurang setuju (KS), poin 4 tidak setuju (TS), poin 5 sangat tidak setuju (STS). 
 
2.  Studi pustaka 
Studi pustaka ini bermaksud untuk mengumpulkan data dari buku literatur, 
jurnal ilmiah, serta situs di internet yang berhubungan dengan penelitian yang 
dilakukan. Metode ini digunakan sebagai landasan teori yang memadai dan 
dipergunakan untuk menentukan variabel-variabel yang diukur dan menganalis 
hasil-hasil penelitian sebelumnya. 
 
3.6 Variabel Penelitian 
Variabel adalah sesuatu yang berbeda atau bervariasi, yaitu  simbol konsep 
yang diasumsikan sebagai seperangkat nilai ( Sarwono, 2006: 62). Variabel 
penelitian adalah suatu konsep yang mempunyai lebih dari satu nilai, keadaan, 
kategori atau kondisi. variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah :  
1. VariabelTerikat (Dependent Variable) 
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Sugiyono (2014: 39) menyatakan variabel dependen atau terikat adalah 
variabel yang dipengaruhi atau menjadi akibat karena adanya variabel bebas. 
Variabel terikat dalam penelitian ini antara lain: Strategi pemasaran melalui media 
online dan Keputusan pembelian online.  
2. VariabelBebas (Independent Variable) 
Sugiyono (2014: 39) menyatakan variabel bebas adalah variabel yang 
mempengaruhi variabel terikat atau yang menjadi sebab timbulnya atau 
berubahnya variabel terikat. Variabel bebas dalam penelitian antara lain: Review 
produk dan Keputusan pembelian online. 
 
3.7 Definisi Operasional Variabel 
Dalam penelitian ini terdiri dari dua variabel yaitu variabel independen 
(media sosial dan riview produk) sedamgkan variabel dependen (keputusan 
pembelian online). 
Tabel  3.1 
Definisi Operasional Variabel Penelitian 
 
NO VARIABEL  DEFINISI OPERASIONAL VARIABEL  INDIKATOR  
1 Promosi 
melalui 
media sosial 
(x) 
Promosi merupakan setiap bentuk 
komunikasiyang digunakan oleh 
perusahaan untuk memberi pesan/ 
informasi, membujuk, atau meningkatkan 
orang mengenai produk/jasa dan 
gagasan perusahaan kepada masyarakat, 
dengan maksud agar orang dapat 
menerimanya dan melakukan perbuatan 
sebagaimana seperti keinginan 
1. Jangkauan promosi 
2. Kualitas update di 
media sosial 
3. Kualitas pesan  
(Ristiania dan Jerry,2014 ) 
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perusahaan. (Sigit,2002:53) 
2 keputusan 
pembelian (y) 
keputusan pembelian konsumen adalah 
proses mengintegrasikan yang 
mengombinasikan pengetahuan untuk 
mengevaluasi dua alternatif atau lebih, 
dan memilih salah satu diantaranya.( 
Sangadji dan sopiah 2013: 120) 
1. Pengenalan produk 
2. Pencarian informasi 
3. Keputusan 
pemeblian 
4. Perilaku paska beli 
( Kotler dan Keller, 
2008:185) 
3 riview 
produk ( z) 
pengertian review bermakna tinjauan, 
ringkasan dari beberapa sumber baik 
buku, film, berita dan yang lainnya. 
secara harfiah, review ini difungsikan 
sebagai salah satu hal untuk meninjau 
karya untuk mengetahui kualitas, 
kelebihan serta kekurangan yang dimiliki 
oleh karya tersebut. tinjauan ini juga 
memberikan informasi kepada 
pembacanya yang bisa bertujuan untuk 
memberikan informasi, mengajak, 
ataupun membuat pembaca lebih 
penasaran akan karya tersebut. tujuan 
review sebagai seorang penulis 
melakukan review pastinya memiliki 
tujuan masing-masing. ( Yulianto,2018 ) 
1. Kualitas informasi  
2. Kreadibilatas 
informasi 
3. Kegunaan informasi 
4. Adopsi informasi  
( Erkan, 2016 ) 
 
3.8 Instrumen Penelitian 
Uji instrumen termasuk salah satu bagian yang sangat penting, karena 
instrumen yang benar akan menghasilkan data yang akurat dan data yang akurat 
akan menghasilkan hasil riset yang mampu dipertanggung jawankan.  Uji 
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intrumen dalam penelitian ini yang digunakan adalah uji validitas  dan uji 
reabilitas. ( Sugiyono, 2010: 121) 
 
3.9 Teknik Analisis Data 
3.9.1 Uji Validitas 
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner 
mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner ( Ghozali, 
2012:52 ).  
Suatu kuesioner dikatakan valid jika kuesioner mampu untuk mengungkapkan 
suatu yang akan di ukur oleh kuesioner tersebut. Dengan membandingkan nilai r 
hitung dengan r table untuk degree of freedom (df)= n – 2, dalam hal ini n adalah 
jumlah sample. untuk menguji apakah masing-masing indikator valid atau tidak, 
dapat dilihat pada tampilan output cronbach alpha pada kolom correlated item – 
total correlation. Jika r hitung lebih besar dari pada r table dan nilai positif maka 
indikator tersebut dinyatakan valid ( Ghozali, 2013: 46 ) 
 
3.9.2 Uji Reliabilitas 
Uji reabilitas adalah alat untuk mengukur kuesioner yang merupakan 
indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau 
handal jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil 
dari waktu ke waktu ( Ghozali, 2012: 48 ). Secara umum koefisien reliabilitas 
alpha dikatakan relialibel apabila koefisien alpha lebih besar dari 0,70. ( Nunnally, 
1994 dalam Ghozali, 2012: 48 ). 
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3.9.3 Uji Asumsi Klasik 
       Uji asumsi klasik  merupakan persyaratan statistik yang harus dipenuhi pada 
analisis regresi linear berganda yang dilakukan untuk menilai apakah di dalam 
sebuah model regresi berganda ordinary least square (OLS) terdapat masalah-
masalah asumsi klasik. Pengujian asumsi klasik terdiri sebagai berikut:  
 
1. UjiNormalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 
variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. (Ghozali, 
2012:164). Uji yang digunakan untuk menguji normalitas residual adalah uji 
statistik non-parametrik Kolmogorov-Smirnov Test (K-S) dengan membuat 
hipotesis: 
H0 = Data residual berdistribusi normal 
HA= Data residual tidak berdistribusi normal 
Keputusan uji K-S, jika diperoleh nilai signifikansi > 0,05, berarti H0 
diterima, artinya data berdistribusi normal, sebaliknya jika diperoleh nilai 
signifikansi < 0,05, berarti H0 ditolak, artinya data tidak berdistribusi normal 
(Ghozali, 2012:165). 
 
2. Uji Multikolonieritas 
Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen) (Ghozali, 
2012:105). Uji multikolonieritas dilakukan dengan melihat nilai variance 
inflastion factor ( VIF) dan nilai tolerance pada hasil uji multikolonieritas spss. 
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nilai tolerance yang rendah sama dengan nilai VIF tinggi  ( karena FIV = 1/ 
tolerance). Nilai cuttof yang umum dipakai untuk menunjukan adanya 
multikolenieritas adalah nilai tolerance < 0,10 atau sama dengan nilai VIF>10 ( 
Ghozali, 2013: 106) 
 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedatisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi terjadi 
ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. 
Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka 
disebut homoskedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas (Ghozali, 
2012:139).  
Gejala heteroskedastisitas diuji dengan metode Glejser dengan cara 
menyusun regresi antara nilai absolute residual dengan variabel bebas. Apabila 
masing-masing variabel bebas tidak berpengaruh signifikan terhadap absolute 
residual (α=0,05) maka dalam model regresi tidak terjadi gejala 
heteroskedastisitas. 
 
3.9.4 Uji analisis regresi liner berganda 
       Analisis regresi merupakan studi mengenai ketergantungan variabel dependen 
dengan satu atau lebih variabel independen (Ghozali, 2011:95). Tujuan dalam 
analisis ini untuk mengetahui besarnya pengaruh yang ditimbulkan kualitas 
makanan, kualitas pelayanan, harga terhadap kepuasan pelanggan dengan 
menggunakan persamaan regresi berganda sebagai berikut: 
Y = a + b1X1 + b2X2 +  e 
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Dimana: 
KP  = variabel keputusan pembelian 
a  = variabel / bilangan konstanta 
X1   =  strategi pemasaran melalui media sosial 
X2  = review produk 
b1,b2 = koefisen regrensi  
e  = variabel pengganggu 
Hasil persamaan regresi liner berganda tersebut kemudian dianalisis dengan 
menggunakan beberapa uji statistik. 
 
3.9.5  UjiKetepatan Model 
Uji ketepatan model atau kelayakan model digunakan untuk mengukur 
ketepatan, kesesuaian atau kebaikan fungsi regresi sample dalam menafsirkan 
nilai aktual. Secara statistik uji ketepatan model dapat dilakukan melalui: 
 
1. Uji Signifikansi Simultan (uji F) 
Bertujuan untuk mengetahui pengaruh semua variabel bebas yang terdapat 
di dalam model regresi secara bersama-sama terhadap variabel terikat (Ghozali, 
2012:33).  
Uji F menggunakan uji satu pihak (one tail test), digunakan apabila 
hipotesis nol (H0) berbunyi “lebih kecil” dan hipotesis alternatif berbunyi “lebih 
besar” (Sugiyono, 2014:16).  
 
2. Uji Koefisien Determinasi (R Square / R2) 
Uji koefisien determinasi R Square digunakan untuk mengukur seberapa 
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jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai 
koefisien determinasi adalah diantara 0 dan 1, Nilai R Square yang kecil berarti 
kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variabel-variabel 
dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati 1 berarti variabel-variabel 
independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 
memprediksi variasi variabel dependen (Ghozali, 2012:97).  
 
3.9.6  Uji Hipotesis (uji t) 
Uji t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh suatu variabel 
penjelas atau independen secara individual dalam menerapkan variasi variabel 
dependen.  
Uji t menggunakan uji dua pihak (two tail test), digunakan apabila hipotesis 
nol (H0) berbunyi “sama dengan” dan hipotesis alternatif berbunyi “tidak sama 
dengan” (Sugiyono, 2014:14).  
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BAB IV  
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
4.1 Gambaran Umum Penelitian  
Sekilas gambaran umum objek penelitianShopee adalah aplikasi marketplace 
online untuk jual beli di ponsel dengan mudah dan cepat. Shopee menawarkan 
berbagai macam produkproduk mulai dari produk fashion sampai dengan produk 
untuk kebutuhan sehari-hari. Shopee hadir dalam bentuk aplikasi mobile untuk 
memudahkan penggunanya dalam melakukan kegiatan belanja online tanpa harus 
membuka website melalui perangkat komputer.  
Shopee mulai masuk ke pasar Indonesia pada akhir bulan Mei 2015 dan 
Shopee baru mulai beroperasi pada akhir Juni 2015 di Indonesia. Shopee 
merupakan anak perusahaan dari Garena yang berbasis di Singapura. Shopee telah 
hadir di beberapa negara di kawasan Asia Tenggara seperti Singapura, Malaysia, 
Vietnam, Thailand, Filipina, dan Indonesia. Shopee Indonesia beralamat di 
Wisma 77 Tower 2, Jalan Letjen. S. Parman, Palmerah, Daerah Khusus Ibukota 
Jakarta 11410, Indonesia. 
Shopee memfasilitasi penjual untuk berjualan dengan mudah serta membekali 
pembeli dengan proses pembayaran yang aman dan pengaturan logistik yang 
terintegrasi. Saat ini, angka unduhan Shopee telah mencapai sepuluh juta unduhan 
di Google Play Store.  
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4.2 Deskripsi Data 
1. Deskripsi Responden 
Karakteristik dalam penelitian ini dibagi menjadi 3 karakteristik responden yang 
terdiri dari asal daerah, umur, jenis kelamin. Karakteristik responden disajikan 
dalam tabel berikut : 
a. Karakteristik Berdasarkan umur 
Tabel 4.1 
Umur Jumlah ( orang ) Prosentase (%) 
19 44 10.5 
20 241 63.1 
21 67 17.5 
22 21 5.5 
23 3 .8 
24 2 .5 
25 4 1.0 
Total 382 100.0 
 
Berdasarkan dari tabel diatas profil responden berdasarkan umur terbanyak 
andalah umur 20 tahun sebesar 63,1 % atau sebanyak  241 orang.  
b. Karakteristik Berdasarkan Jenis kelamin 
Tabel 4.2 
Jenis kelamin Jumlah (orang) 
Prosentase 
(%) 
 Laki-laki 140 36.6 
Perempuan 242 63.4 
Total 382 100.0 
Berdasarkan tabel diatas profil responden berdasarkan jenis kelamin 
menunjukan bahwa responden dengan jenis kelamin laki-laki sebesar 36,6 %  atau 
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140 orang. sedangkan perempuan jauh lebih banyak dengan jumlah 63,4 % .atau 
242 orang. 
c. Domisili Responden 
Tabel 4.3 
No Domisili Jumlah Persentasi 
1 Pulau Jawa 188 49 % 
2 Pulau Kalimantan 76 20 % 
3 Pulau Sumatra 38 10 % 
4 Pulau Sulawesi 42 11  % 
5 Pulau Papua 38 10 % 
 
Berdasarkan dari tabel diatas profil responden berdasarkan domisili 
terbanyak andalah pulau jawa sebesar 49 %  atau 188 orang . 
 
4.3 Uji Instrumen Penelitian 
Analisis pengujian intrumen yang digunakan untuk menguji apakah instrumen 
itu baik atau tidak. Uji instrumen dalam penelitian ini yang digunakan adalah uji 
validitas dan uji reliabilitas. 
1. Uji validitas 
Uji validitas digunakan untuk sah atau valid tidaknya suatu kuesioner 
( Ghozali, 2013: 45). Pengujian validitas dilakukan pada tiga variabel utama 
dalam penelitian, promosi melalui media sosial, review produk dan keputusan 
pembelian. Teknik yang dipakai yaitu melakukan korelasi antar skor butir 
pertanyaan dengan total skor konstruk atau variabel. Teknik ini membandingkan 
nilai rhitung , rtabel jika hasil nilai rhitung > rtabel berarti item pernyataan dinyatakan 
38 
 
 
valid. sedangkan jika nilai  rhitung < rtabel berarti dinyatakan tidak valid. hasil uji 
validitas tiap variabel dijelaskan sebagai berikut : 
Hasil Uji Validitas Variabel Promosi Melalui Sosial Media 
Tabel 4.4 
NO Pernyataan rhitung rtabel Keterangan 
1 Q1 0,775 0,196 Valid 
2 Q2 0,775 0,196 Valid 
3 Q3 0,810 0,196 Valid 
4 Q4 0,882 0,196 Valid 
Berdasarkan data diatas, menunjukan hasil pengujian validitas variabel 
promosi melalui sosial media diketahui bahwa semua item pernyataan 
menghasilkan nilai rhitung > rtabel (0,098) dengan signifkan < 0,05 sehingga ke 
empat item pernyataan dalam variabel promosi melalui sosial media dinyatakan 
valid.  
Hasil Uji Validitas Variabel Review Produk 
Tabel 4.5 
No PERNYATAAN rhitung rtabel Keterangan 
1 R1 0,875 0,196 Valid 
2 R2 0,835 0,196 Valid 
3 R3 0,825 0,196 Valid 
4 R4 0,843 0,196 Valid 
 
Berdasarkan data diatas, menunjukan hasil pengujian validitas variabel 
riview produk diketahui bahwa semua item pernyataan menghasilkan nilai rhitung 
>rtabel (0,098) dengan nilai signifikan < 0,05 sehingga keempat item pernyataan 
dalam variabel review produk dinyatakan valid. 
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Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian 
Tabel 4.6 
No PERNYATAAN rhitung rtabel  Keterangan 
1 K1 0,731 0,196 Valid 
2 K2 0,852 0,196 Valid 
3 K3 0,885 0,196 Valid 
4 K4 0,827 0,098 Valid 
 
Berdasarkan data diatas, menunjukan hasil pengujian validitas variabel 
keputusan pembelian diketahui bahwa semua item pernyataan menghasilkan nilai 
rhitung > rtabel(0,098) dengan signifkan < 0,05 sehingga ke empat item pernyataan 
dalam variabel keputusan pembelian dinyatakan valid. 
2. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui kekonsistenan jawaban 
responden dalam menjawab pertanyaan-pertanyaan yang mengukur variabel 
( Ghozali, 2013:52), variabel tersebut antara lain promosi melalui sosial media, 
review produk dan kepututusan pembelian. Uji reliabilitas dalam penelitian ini 
menggunakan perangkat lunak SPPS 20.0 untuk windows, yang memberi fasilitas 
untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik Croncbach Alpha .Suatu variabel 
dikatakan reliabel jika memberikan nilai croncbach alpha > 0,06 (Nunnally,1996 ). 
Hasil uji reliabilitas disajikan pada tabel  sebagai berikut : 
Hasil Uji Reliabilitas 
Tabel 4.7 
No Variabel Cronbach alpha Keterangan 
1 Promosi melalui media sosial 0,916 Reliabel 
2 Review produk 0,934 Reliabel  
3 Keputusan pembelian 0,923 Reliabel  
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Dari data diatas, dapat diketahui bahwa seluruh item pernyataan dari 
masing-masing variabel dalam penelitian ini adalah reliabel. hal ini ditunjukan 
oleh nilai cronbach alpha dari masing-masing variabel bernilai lebih dari 0,06. 
 
4.4 Uji Asumsi Klasik 
Uji Asumsi Klasik sebagai uji persyaratan suatu analisis regrensi linier 
berganda. Dalam pengujian ini uji asumsi klasik terdiri dari uji data 
multikolonieritas, uji autokolerasi, heteroskendasitas, dan uji normalitas. Asumsi 
Klasik penting dilakukan karena merupakan syarat yang harus dipenuhi dalam 
model regresi agar model tersebut menjadi valid sebagai alat penduga. 
1. Uji Normalitas 
Untuk menguji normalitas data dapat juga menggunkan uji statistik 
Kolmogorov Smirnov (K-S). Besarnya nilai K-S dengan tingkat signifikan diatas 
0,05 berarti dapat disimpulkan bahwa data residual terdistribusi normal. Hasil uji 
normalitas data secara ringkas hasilnya dapat dilihat pada tabel : 
Tabel 4.8 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
Unstandardized 
Residual 
N 382 
Normal Parameters
a,b
 Mean .0000000 
Std. Deviation 1.10108080 
Most Extreme Differences Absolute .100 
Positive .072 
Negative -.100 
Kolmogorov-Smirnov .100 
Asymp. Sig. (2-tailed) .0,06 
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Hasil  perhitungan kolmogorv- smirnov menunjukan bahwa nilai 
signifikansi sebesar 0,06 > 0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa 
model regresi layak digunakan karena memenuhi asumsi normalitas atau dapat 
dikatakan data penelitianterdistribusi secara normal.  
2. Uji Multikolinearitas 
Bertujuan untuk mendeteksi ada atau tidaknya multikolinearitas dalam model 
regresi, dapat dilihat dari tolerance value dan variance inflation factor (VIF). Nilai 
cut off yang umum dipakai untuk menunjukan adanya multikolinearitas adalah 
nilai tolerance < 0,10 atau sama dengan VIF > 10. Hasil uji multikolinearitas 
dapat dilihat secara ringkas pada tabel sebgai berikut: 
Tabel 4.9 
 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients Collinearity Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) .364 .128    
total q .420 .038 .415 .182 5.502 
total r .506 .034 .557 .182 5.502 
 
Dari data diatas, menunjukan bahwa masing-masing variabel mempunyai 
nilai VIF < 10 dan nilai tolerance > 0,10.  Hal ini berarti menunjukan bahwa tidak 
adanya masalah multikolinearitas dalam model regresi, sehingga memenuhi syarat 
analisis regresi. 
3.   Uji Heteroskedastisitas 
Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam sebuah model 
regresi terjadi ketidaksamaan varians dari satu pengamatan kepengamatan yang 
lain. Jika varians dari residual satu pengamatan kepengamatan yang lain tetap, 
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maka disebut homokedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas. Uji 
Heteroskedastisitas digunakan uji Glejser dengan mengamati signifikansi setiap 
variabel independen terhadap dependennya. Adapun hasilnya adalah sebagai 
berikut: 
Tabel 4.10 
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardize
d 
Coefficients 
t Sig. 
Collinearity 
Statistics 
B 
Std. 
Error Beta 
Toleran
ce VIF 
1 (Constant) .872 .114  7.650 .006   
total q -.279 .034 -.876 -8.175 .006 .181 5.525 
total r .148 .031 .518 4.831 .006 .181 5.525 
 
Berdasarkan hasil pengujian regrensi dengan dependen variabel nilai 
absolut residual didapatkan tidak satupun nilai t hitung untuk variabel independen  
memiliki signifikan ( sig.> 0,05) sehingga dapat disimpulkan dalam regresi 
estimasi tidak ada gejala heteroskedastitas. 
 
4.5 Uji Ketepatan Model 
1) Koefisien determinasi (R2) 
Koefisien determinasi (R
2
) mengukur seberapa besar pengaruh variabel 
independen terhadap variabel dependen. Nilai koefisien determinasi menggunakan 
adjusted R suare. Dan hasilnya dapat dilihat pada tabel berikut ini :  
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Tabel 4.11 
 
 
Dari data diatas, dapat diketahui bahwa koefisien determinasi (adjusted R 
square ) yang diperoleh 0,901atau 90,1% yang artinya hubungan antara y, x1,dan 
x2 dapat dijelaskan sebesar 90,1%. dengan kata lain strategi pemasaran dan 
review produk memberi pengaruh bersama sekitar 90,1% terhadap keputusan 
pembelian. 
2) Uji F  
Uji F digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen secara 
bersama-sama (stimultan) memiliki pengaruh signifikan baik positif maupun 
negatif terhadap variabel dependen. Hasil uji F dapat dilihat pada tabel sebagai 
berikut :  
Tabel 4.12 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 4217.413 2 2108.707 1730.183 .000
b
 
Residual 461.916 379 1.219   
Total 4679.330 381    
 
Dari uji ANOVA atau F test diperoleh Fhitung sebesar 1730.183 > Ftabel 
sebesar 2,6049 dengan probabilitas sebesar 0,000. karena nilai probabilitas < 0,05 
maka model regresi dapat digunakan untuk memprediksi keputusan pembelian 
atau bisa dikatakan variabel Promosi melalui sosial media dan Review 
produkberpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 .949
a
 .901 .901 1.104 
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4.6 Hasil Analisis Data  
Untuk dapat mengetahui hasil penelitian ini menggunakan teknik analisis 
regresi liner berganda dengan dua variabel independen (Promosi melaluisosial 
media dan review produk ) dan variabel dependen (keputusan pembelian ). 
 
Uji regresi linier berganda 
Analisis regrersi berganda adalah model untuk mengetahui pengaruh variabel 
independen yaitu Promosi melalui sosial media dan review produk terhadap 
variabel dependen yaitu keputusan pembelian. pengujian Hipotesis dalam 
penelitian ini menggunakan analisis regresi berganda.  
Dari hasil analisis regresi liner beraganda diatas, dapat diperoleh persamaan 
sebagai berikut : 
Y = 0,364+0,420x1 + 0,506x2 + 0,128 
Berdasarkan persamaan regresi liner berganda tersebut diatas dapat di 
interprestasikan sebagai berikut : 
a) Nilai konstanta bernilai 0,364 hal ini menunjukan apabila variabel promosi 
melalui sosial media dan review produk konstan, maka keputusan pembelian 
mengalami penurunan sebesar 0,364. 
b) Koefisien regresi variabel promosi melalui sosial media X1 bernilai positif 
sebesar 0,420 hal ini menunjukan bahwa variabel strategi pemasaran melalui 
media sosial baertambah 1 poin, sementara variabel independen lainnya tetap, 
maka keputusan pembelian akan mengalami peningkatan sebesar 0,420 dengan 
kata lain nilai koefisien regresi untuk variabel strategi pemasaran melalui media 
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sosial bernilai positif menyatakan bahwa apabila semakin tinggi promosi melalui 
sosial media maka semakin tinggi pula tingkat keputusan pembelian. 
c) Koefisien regresi variabel promosi melalui sosial media X2 bernilai positif 
sebesar 0,506 hal ini menunjukan bahwa variabel review produk bertambah 1 poin, 
sementara variabel independen lainnya tetap, maka keputusan pembelian akan 
mengalami peningkatan sebesar 0,506 dengan kata lain nilai koefisien regresi 
untuk variabel review produk bernilai positif menyatakan bahwa apabila semakin 
tinggi review produk maka semakin tinggi pula tingkat keputusan pembelian. 
 
4.7. Uji Signifikan Parameter Individual ( Uji T)  
Uji t digunakan untuk menguji signifikansi pengaruh masing-masing variabel 
independen terhadap variabel dependen. Hasil uji t dapat dilihat pada tabel berikut 
ini : 
Tabel 4.13 
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) .364 .128  2.836 .005 
total q .420 .038 .415 10.963 .000 
total r .506 .034 .557 14.723 .000 
 
Dari data diatas, maka diperoleh hasil analisis berikut ini :  
a) Variabel promosi melalui sosial media memiliki nilai thitung 10,963 > 
ttabel1,962 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 bertanda positif yang artinya 
bahwa variabel strategi pemasaran melalui media sosial berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian. 
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b) Variabel strategi pemasaran melalui media sosial memiliki nilai thitung 
10,963 > ttabel1,962  dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 bertanda positif 
yang artinya bahwa variabel promosi melalui sosial media berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian. 
 
4.8Pembahasan Hasil Analisis  
Berdasarkan hasil penelitian tentang “pengaruh promosi melalui sosial media 
dan review produk pada marketplace shopee terhadap keputusan pembelian (studi 
pada remaja di indonesia)” diperoleh hasil sebagai berikut : 
1. Pengaruh promosi melalui sosial media terhadap keputusan pembelian 
Hasil penelitian ini menunjukan bahwa variabel promosi melalui sosial 
mediamemiliki nilai hitung sebesar 10,963 > ttabel (1,962). Dengan signifikan 
0,000 maka H1 diterima yang artinya ada pengaruh yang signifikan dari variabel 
pengaruh promosi melalui sosial media terhadap keputusan pembeloian. 
Nilai koefisien regresi signifikan disini dapat diartikan bahwa semakin 
tinggi penggaruh promosi melalui sosial media diterapkan oleh online shop pada 
shopee maka semakin meningkat keputusan pembelian, begitu pula sebaliknya 
semakin rendah promosi melalui sosial mediaoleh oline shop di shopee maka 
semakin menurun keputusan pembelian. 
Suatu promosi melalui sosial mediayang baik dimata konsumen dapat 
mempengaruhi keputusan pembelian, akan tetapi di sisi lain keputusan pembelian 
dipengaruhi oleh beberapa faktor misalnya jangkauan promosi, kualitas update di 
media sosial, kualitas pesan. Pada dasarnya suatu promosi  sangat mempengaruhi 
dari penjulan produk tersebut.  
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Berdasarkan hasil analisis diketahui bahwa konsumen dalam memutuskan 
membeli produk di Shopee lebih di pengaruhi jangkauan promosi yang luas, 
sedangkan faktor pendukung review dari pelannggan sebelumnya. suatu promosi 
melalui sosial mediayang baik akan menarik peratian dari konsumen. 
Hasil penelitian ini konsisten dengan hasil penelitian sebelumnya yang 
dilakukan oleh Novita Ekasari (2014) dan Sukma (2012) yang menyatakan bahwa 
variabel strategi pemasaran melalui sosial media berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian. 
2. Pengaruh review produk terhadap keputusan pembelian 
Hasil penelitian ini menunjukan bahwa variabel review produk memiliki 
nilai hitung thitung14,723 > ttabel (1,962)  dengan signifikan 0,0000 maka H2 
diterima yang artinya ada pengaruh yang signifikan dari variabel review produk 
terhadap keputusan pembelian. 
Nilai koefisien regresi signifikan disini dapat diartikan bahwa semakin 
tinggi review produk yang dilakukan semakin meningkat keputusan pembelian. 
begitu pula sebaliknya semakin rendah review produk yang dilakukan maka 
semakin menurun keputusan pembelian yang dilakukan di Shopee.  
Suatu produk yang memiliki review yang baik dari pelanggan yang 
terdahulu akan memberikan nilai positif kepada produk tersebut sehingga akan 
membuat konsumen lebih percaya dengan produk yang di jual di Shopee.  
Berdasarkan hasil analisis diketahui bahwa konsumen dalam memutuskan 
untuk membeli produk di Shopee lebih mengandalkan dari review produk yang 
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ada seperti kualitas informasi, kreadibilitas informasi, kegunaan informasi, adopsi 
informasi.  
Hasil penelitian ini konsisten dengan penelitian sebelumnya yang 
dilakukan oleh Surniandari (2017) dan Nieto et al (2014) yang menyatakan bahwa 
variabel review produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 
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BAB V 
PENUTUP 
 
5.1 Kesimpulan  
Dari hasil penelitian dengan judul Pengaruh Promosi Melalui Sosial Media 
Dan Review Produk Pada Marketplace Shopee Terhadap Keputusan Pembelian 
(Studi Pada Remaja Di Indonesia), responden yang digunakan dalam penelitian 
ini berjumlah 328 orang remaja yang ada di Indonesia. Berdasarkan pada data 
yang telah dikumpulkan dan pengujian yang telah dilakukan terhadap 
permasalahan dengan menggunakan model regresi liner berganda, maka dapat 
disimpulkan sebagai berikut : 
1. Promosi Melalui Sosial Media berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian di marketplace shopee. 
2. Review produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di 
marketplace shopee. 
 
5.2  Keterbatasan Penelitian  
Penelitian ini tidak terlepas dari keterbatasan maupun kelemahan baik dari sisi 
refrensi dan sumber acuan yang digunakan peneliti. Peneliti yang dikaji dari 
beberapa teori dan telaah pustaka maupun memberikan pemahaman secara 
terperinci sehingga mudah dipahami oleh generasi selanjutnya. penelitian ini 
memiliki beberapa keterbatasan diantaranya : 
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1. Penelitian ini  menguji promosi melalui sosial mediadan review produk 
terhadap keputusan pembelian, padahal masih ada beberapa faktor. 
2. Penlitian ini  menggunakan sample sebanyak 382 responden, sehingga 
untuk menganalisis masih lemah. 
 
5.3 Saran  
Berdasarkanhasilpenelitian, pembahasandankesimpulan yang diperoleh, 
maka saran yang didapatkansebagiberikut : 
1. Bagi Shopee 
Shopee seharusnya lebih mempertahankan review yang di berikan 
konsumen, agar calon constomer yang akan membeli produk di shopee  lebih 
yakin setelah melihat review yang ada. 
2. Bagi Reseller Shopee 
Reseller diharapkan lebih sering untuk mengupdate barang-barang yang 
mereka jual dan mampu memberikan respon yang baik kepada customer, supaya 
customer lebih nyaman dalam berbelanja di shopee. 
3. Bagi Calon Pembeli  
Calon pembeli diharapkan lebih teliti dan tidak tergesa-gesa dalam 
memutuskan pembelian. Supaya calon pembeliti tidak merasa kecewa atas barang 
yang mereka beli. 
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Lampiran 2 
KUESIONER PENELITIAN 
Pengaruh Promosi Melalui Sosial Media media Dan Review Produk pada 
market place shopee terhadap Keputusan Pembelian ( Studi pada remaja 
Indonesia) 
Dengan Hormat, 
Berkaitan dengan penelitian yang saya lakukan dalam rangka menyelesaikan 
Program Studi S-1 Manajemen Bisnis Syariah di IAIN Surakarta; yang berjudul 
“Pengaruh Promosi Melalui Sosial Media media Dan Review Produk pada market 
place shopee terhadap Keputusan Pembelian ( Studi pada remaja Indonesia)”, 
maka saya mohon kesediaan Saudara/i untuk dapat mengisi kuesioner penelitian. 
Penelitian ini diharapkan memberikan hasil yang bermanfaat. Oleh karena 
itu, dimohon kesediaannya untuk mengisi/menjawab kuesioner ini dengan sejujur-
jujurnya dan sebenar-benarnya. Jawaban yang saudara/i berikan akan dijamin 
kerahasiannya dan hanya digunakan untuk kepentingan penelitian ilmiah. 
Atas kerjasama atas kebaikan dan kesungguhan Saudara/i dalam 
mengisi/menjawab kuesioner ini, saya ucapkan terima kasih. 
 
 Hormat Saya, 
 
 Julia Chandra Eko P 
 (Mahasiswa IAIN Surakarta) 
DATA RESPONDEN 
Nama :  
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Domisili :  
Jenis Kelamin : a. Laki-laki b. Perempuan 
Umur :  
Apakah pernah membeli secara online di shopee :    Ya         Tidak    
PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER 
1. Jawablah pernyataan di bawah ini sesuai dengan penilaian saudara. 
2. Pilihlah salah satu jawaban dari kelima alternative jawaban yang sesuai dengan 
cara memberikan tanda centang ( ) pada salah satu kolom jawaban yang 
tersedia. 
3. Keterangan jawaban adalah sebagai berikut: 
 SS : Sangat Setuju 
 S : Setuju 
 KS : Kurang Setuju 
 TS : Tidak Setuju 
 STS : Sangat Tidak Setuju 
 
 
 
 
 
PERNYATAAN PENELITIAN 
KEPUTUSAN PEMBELIAN 
No. Pernyataan Tanggapan 
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SS S KS TS STS 
1. Saya melakukan pembelian di Shopee 
karena sesuai  dengan kebutuhan saya. 
     
2. Saya memutuskan membeli produk di 
Shopee karena harganya lebih 
terjangkau dari marketplace lain 
     
3. Saya memutuskan membeli produk di 
Shopee karena sesuai dengan merek 
yang saya gunakan 
     
4. Saya membutuhkan waktu yang relatif 
singkat untuk membeli produk di 
Shopee 
     
 
promosi melalui sosial media 
No. Pernyataan Tanggapan 
SS S KS TS STS 
1.  Mengunjungi “online shop” yang ada 
di Shopee yang selalu update mengenai 
produknya 
     
2. Membeli melalui Shopee dari pada 
membeli langsung 
     
3. Tertarik dengan “online shop” yang ada 
di Shopee yang mampu memberikan 
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umpan baik kepada konsumenya 
4. Membeli di Shopee apabila saya 
merasa “online shop” tersebut bisa 
memberikan apa yang saya mau 
     
 
review produk  
No. Pernyataan Tanggapan 
SS S KS TS STS 
1. Saya akan membeli secara online di 
Shopee setalah saya melihat review 
yang diberikan konsumen sebelumnya. 
     
2. Saya akan membeli baju secara online 
di Shopee apabila saya melihat review  
yang dilakukan seseorang yang 
memiliki keadaan seperti saya 
     
3. Saya akan memutuskan membeli 
produk di Shopee setelah saya melihat 
review dari seseorang yang saya anggap 
dapat dipercaya 
     
4. Saya akan yakin membeli produk 
secara online di Shopee setelah saya 
melihat seseorang yang me review 
sudah menggunakan produk tersebut. 
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Lampiran 3 
TABEL DATA RESPONDEN 
Asal Daerah Nama Umur 
Jenis 
Kelamin 
Surakarta Elma Adnin Asyari 24 Perempuan 
Surakarta Saras 21 Perempuan 
Surakarta Fikho 20 Perempuan 
Bekasi Nina 19 Perempuan 
Sukoharjo Aulia maya nur lita 21 Perempuan 
Sragen Nita Saa 21 Perempuan 
Karanganyar Jugi nur 22 Perempuan 
Sragen retno 21 Laki-laki 
Jawa timur Nindy Septya anggraeni 22 Perempuan 
Purwodadi  Sri mujiati 21 Perempuan 
Solo Ihsan handoyo 21 Laki-laki 
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Klaten Indah  22 Perempuan 
Sragen Lucky 20 Perempuan 
Karanganyar  Aliefah Ayyum 20 Perempuan 
Jawa Tengah Dyah Mai 21 Perempuan 
Boyolali Amalia Rizqi Saputri 21 Perempuan 
Purwodadi Grobogan Alvianti Maya 21 Perempuan 
Blitar,  Jawa Timur Yeni 25 Perempuan 
Pati Laila Asfarotin 21 Perempuan 
Kartasura Samsiah 21 Perempuan 
Sragen Herin Widyawati 21 Perempuan 
Sukoharjo Reni Maristasari 24 Perempuan 
Solo arum puspa 20 Perempuan 
Sragen fauziah cantik 21 Perempuan 
Jawa tengah Tutik suryani 19 Perempuan 
Karanganyar Gizka Arsita 21 Perempuan 
Surakarta Sinta Nur Utami 21 Perempuan 
Karanganyar Murni saputri 22 Perempuan 
Pati Narita Heni Pratiwi 20 Perempuan 
Sukoharjo Luthfiana nur anisa 25 Perempuan 
Jakarta Fitri Nurhalimah 21 Perempuan 
Jawa Barat Tika Oktaviyani 22 Perempuan 
Depok Febriani 21 Perempuan 
Jakarta Nadya 21 Perempuan 
Jakarta Missa ashari 19 Perempuan 
Klaten Robi'atul Farida 21 Perempuan 
Simo Boyolali Jawa 
Tengah  May Miluw 21 Perempuan 
Solo Lisa 18 Perempuan 
Depok Seli aprilia 21 Perempuan 
Boyolali Nur  20 Perempuan 
Bekasi Munawir Sazali 22 Laki-laki 
Karanganyar Aslim 22 Laki-laki 
Wonogiri Li 21 Perempuan 
Kartasura Ulfa 20 Perempuan 
Jawa Tengah Nichmah Listiyarini 20 Perempuan 
Boyolali Satrio Hutomo 22 Laki-laki 
Jateng Aulia 21 Perempuan 
Jakarta Chandra kurniawan 21 Laki-laki 
Sragen Heni Diah S 19 Perempuan 
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Klaten Latifah 21 Perempuan 
Jakarta Yani 20 Perempuan 
Riau Dini yogo sari 22 Perempuan 
Surabaya Syaiful hidayat 18 Laki-laki 
Pati Refa 22 Laki-laki 
jawa tengah ega arief wicaksono 21 Laki-laki 
Yogyakarta Nana  22 Perempuan 
Sukoharjo Riva khusnul 22 Perempuan 
Kediri Medina Aulia Hapsari 23 Perempuan 
Banda aceh abdul 22 Laki-laki 
bandar aceh  muis 22 Laki-laki 
Sabang agnes  20 Perempuan 
Sabang alex 20 Laki-laki 
Sabang arifin 20 Laki-laki 
Bali deva 21 Laki-laki 
Bali icha 21 Perempuan 
Bali anggi 21 Perempuan 
Sumatera lintar 21 Laki-laki 
Banten yuwan 22 Laki-laki 
Banten ivan 21 Laki-laki 
Cilegon dedi 22 Laki-laki 
Cilegon linda 21 Perempuan 
serang  marisa 21 Perempuan 
tanggerang nadia  21 Perempuan 
Serang nadya 21 Perempuan 
bengkulu  rio 22 Laki-laki 
Bekasi lala 21 Laki-laki 
Malang wahyu 21 Laki-laki 
Blitar cindy 21 Perempuan 
Sorong nisa 21 Perempuan 
Sorong noni 21 Perempuan 
Bekasi fajar 21 Laki-laki 
Cirebon anggun 20 Laki-laki 
Cimahi dewi 21 Laki-laki 
Denpasar Bagus setiawan 22 Laki-laki 
Banjar maya 21 Perempuan 
Purwodadi Adi 22 Laki-laki 
Yogyakarta Pratiwi 19 Perempuan 
Batam vita 20 Perempuan 
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Lampung dila 21 Perempuan 
Purwodadi Anjar 22 Perempuan 
Lampung helen 20 Perempuan 
Lampung fitri 19 Perempuan 
Lampung mantri 19 Laki-laki 
Lampung tabah 20 Laki-laki 
Kupang faldo 20 Laki-laki 
Kupang arum 20 Perempuan 
Lampung irfan  19 Laki-laki 
Maluku nindi 19 Perempuan 
Maluku nita 19 Perempuan 
Maluku dita 19 Perempuan 
banjarmasin lina 19 Perempuan 
singkawang faiz 19 Laki-laki 
singkawang lina 19 Perempuan 
singkawang aldi 20 Laki-laki 
singkawang abdiel 20 Laki-laki 
pekalongan  dita 19 Perempuan 
Jambi boby 20 Laki-laki 
Jambi lina 19 Perempuan 
Jambi haris 20 Laki-laki 
Jambi didi 20 Laki-laki 
mojokerto nina 20 Perempuan 
Padang tiara 20 Perempuan 
Pasuruan fauzy 20 Laki-laki 
pekolangan  tata 20 Perempuan 
Batam tika 20 Perempuan 
batam  nindy 20 Perempuan 
Batam chandra 19 Laki-laki 
Batam angga 20 Laki-laki 
Parepare Dewi 21 Perempuan 
Semarang  Danang 20 Laki-laki 
Sorong Dimas 20 Laki-laki 
Semarang  Ari 19 Laki-laki 
Semarang  Danu 19 Laki-laki 
Semarang  Mitha 19 Perempuan 
Semarang  Dewi 20 Perempuan 
Sorong Erma 20 Perempuan 
Sorong Dita 19 Perempuan 
49 
 
 
Sragen  Dodit 20 Laki-laki 
Sragen  Dona 20 Perempuan 
Bekasi Anisa 20 Perempuan 
Jogja  Saga 20 Laki-laki 
Jogja  Ancal 20 Laki-laki 
Jogja Krisna 20 Laki-laki 
Jogja Tommy 20 Laki-laki 
Jogja Zulfa 20 Perempuan 
Jogja  Mocha 20 Perempuan 
Jogja  Ilona 20 Perempuan 
Jogja  Aldo 20 Laki-laki 
Bekasi Aghata 20 Perempuan 
Bekasi Aisyah 20 Perempuan 
Bekasi  Abhi 20 Laki-laki 
Bekasi  Ratna 20 Perempuan 
Bekasi  Esa 20 Laki-laki 
Singkawang Ninda 20 Perempuan 
Bekasi Rio 20 Laki-laki 
Bekasi Nino 20 Laki-laki 
Bekasi Albert 20 Laki-laki 
Bekasi  Dinda 20 Perempuan 
Jakarta Andi 20 Laki-laki 
Jakarta Ivan 20 Laki-laki 
Singkawang David 20 Laki-laki 
Singkawang Kevin 20 Laki-laki 
Jakarta Dea 20 Perempuan 
Jakarta Lina 20 Perempuan 
Jakarta Alvin 20 Laki-laki 
Jakarta Rena 20 Perempuan 
Jakarta Dita 20 Perempuan 
Jakarta Bastian 19 Laki-laki 
Bandung Zara 20 Perempuan 
singkawang Aan 20 Laki-laki 
Bandung Raihan 20 Laki-laki 
Bandung Nita 20 Perempuan 
Bandung Anggun 20 Perempuan 
Jakarta Mira 20 Perempuan 
Singkawang Abbas 20 Laki-laki 
Jakara  Doni 20 Laki-laki 
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Jakarta Meira 20 Perempuan 
Singkawang Nimas 20 Perempuan 
Singkawang Lita 20 Perempuan 
Jakarta Auza 20 Laki-laki 
Jakarta Julian 20 Laki-laki 
Jakarta Lala 20 Perempuan 
Bekasi Fandi 20 Laki-laki 
Singkawang Renata 20 Perempuan 
Bekasi Hana 20 Perempuan 
Bekasi Danu 20 Laki-laki 
Bekasi  Septi 20 Perempuan 
Bekasi Rizky  20 Laki-laki 
Bekasi  Hartas 21 Laki-laki 
Bekasi Prima 20 Laki-laki 
Bekasi Ais 20 Perempuan 
Sorong Dila 20 Perempuan 
Sorong Ari 21 Laki-laki 
Bekasi Ajik 20 Laki-laki 
Bekasi Okta 20 Perempuan 
Bekasi Maura 19 Perempuan 
Bekasi  Dodit 20 Laki-laki 
Bogor  Hanum  20 Perempuan 
Bogor Andi 20 Laki-laki 
Bogor  Rizal 19 Laki-laki 
Bogor Puput 20 Perempuan 
Jawa Tengah Ambar Retnowati 22 Perempuan 
Kartasura 
Afriezal Ardhiansyah 
Wijayanto 21 Laki-laki 
Sukoharjo Aulia Maya Nur Lita 21 Perempuan 
Padang Pranata 21 Laki-laki 
Kupang Azizah pangestika 21 Perempuan 
Malang Dea 20 Perempuan 
Sorong Zaskia Candra 19 Perempuan 
Samarinda Nanda 17 Perempuan 
Jakarta Jeno 19 Perempuan 
Bogor Putri 19 Perempuan 
Bogor Rijal 20 Laki-laki 
Bogor Bagus putra 19 Laki-laki 
Bogor  Tyas 19 Perempuan 
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Sorong Ika 20 Perempuan 
Cirebon Dedi 20 Laki-laki 
Cirebon  Danang 20 Laki-laki 
Cirebon Ambar 20 Perempuan 
Cirebon  Astrid 21 Perempuan 
Cirebon  Ikhsan 19 Laki-laki 
Cirebon  Valen 20 Perempuan 
Cirebon  Tata 19 Perempuan 
Cirebon Denis 20 Laki-laki 
Cirebon Kaka 20 Laki-laki 
Cirebon Rahma 20 Perempuan 
Cirebon Elma 20 Perempuan 
Cirebon Abdil 20 Laki-laki 
Cirebon Rana 20 Perempuan 
Depok Maya 20 Perempuan 
Depok Kanaya 20 Perempuan 
Depok Devita 20 Perempuan 
Depok Anas 20 Laki-laki 
Depok Ayu 20 Perempuan 
Depok Ulfa 20 Perempuan 
Depok Lintang 20 Perempuan 
Depok Ajik 20 Laki-laki 
Sukabumi  Caca 20 Perempuan 
Sukabumi Adit 20 Laki-laki 
Sukabumi  Bunga 19 Perempuan 
Sukabumi Fani 19 Perempuan 
Tasikmalaya Topik 20 Laki-laki 
Tasiknalaya Eca 20 Perempuan 
Tasikmalaya Arif 20 Laki-laki 
Tasikmalaya Clara 20 Perempuan 
Tasikmalaya Bagas 20 Laki-laki 
Sorong Ana 20 Perempuan 
Sorong Anggun 20 Perempuan 
Sorong Nabila 20 Perempuan 
sorong  Dino 20 Laki-laki 
Tasikmalaya Bonita 20 Perempuan 
Tasikmalaya Ahmad 20 Laki-laki 
Banjar Helen 20 Perempuan 
Banjar  Sasa 20 Perempuan 
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Bajar Ikhasan 20 Laki-laki 
Banjar Lia 20 Perempuan 
Banjar Anita 20 Perempuan 
Banjar Riky 20 Laki-laki 
Banjar Feri 19 Laki-laki 
Banjar Maina 20 Perempuan 
Banjar Tasya 20 Perempuan 
Banjar Pungkas 20 Laki-laki 
Banjar Toni 20 Laki-laki 
Magelang Zulfa 20 Perempuan 
Magelang  Ulfa 20 Perempuan 
Magelang  Yoga 20 Laki-laki 
sorong  Septian 20 Laki-laki 
Sorong Novita 20 Perempuan 
Sorong Marsha 20 Laki-laki 
Sorong Rifa 20 Perempuan 
Magelang Ana 20 Perempuan 
Magelang Tata 19 Perempuan 
Magelang Anik 20 Perempuan 
Magelang  Julia 20 Perempuan 
Magelang Via 20 Perempuan 
Salatiga Anas 20 Laki-laki 
Salatiga Hanif 20 Laki-laki 
Salatiga Arif 20 Laki-laki 
Salatiga Pandu 20 Laki-laki 
Salatiga Suryo 20 Laki-laki 
Tegal  Putri 20 Perempuan 
Tegal Riosa 20 Laki-laki 
Jogja Talcha 20 Laki-laki 
Balikpapan Nugraha 20 Laki-laki 
Balikpapan Ulinpalupi 20 Perempuan 
Balikpapan Yuliana 20 Perempuan 
Balikpapan Rosa 20 Perempuan 
Balikpapan Aldi 20 Laki-laki 
Malang Agil 19 Laki-laki 
Malang Novita 20 Perempuan 
Malang Wahyu 20 Laki-laki 
Malang Zulfa 20 Perempuan 
Madiun Ninda 20 Perempuan 
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Balikpapan Aldo 20 Laki-laki 
Medan Fajar 20 Laki-laki 
Manado Chika 20 Perempuan 
Medan Faldi 20 Laki-laki 
Singkawang Diva 20 Perempuan 
Singkawang Dea 20 Perempuan 
Singkawang Sabrina 20 Perempuan 
Singkawang Fani 20 Perempuan 
Singkawang  Dena 20 Perempuan 
Sorong Suci 20 Perempuan 
Semarang  Rista 20 Perempuan 
Semarang  Linda 20 Perempuan 
Semarang  Nur 20 Perempuan 
Semarang  Kesya 20 Perempuan 
Semarang Dona 20 Perempuan 
Sorong Dira 20 Perempuan 
Sukoharjo Nilam 20 Perempuan 
Sukoharjo Cahya 20 Perempuan 
Sukoharjo Dea 20 Perempuan 
Sukoharjo nita 20 Perempuan 
Sukoharjo Anisa 20 Perempuan 
Sorong isti 20 Perempuan 
Sukoharjo elsa 20 Perempuan 
Sukoharjo bintang 20 Laki-laki 
Sukoharjo bagas 20 Laki-laki 
Sukoharjo dita 20 Perempuan 
Sukoharjo tasya 20 Perempuan 
Sukoharjo tika 20 Perempuan 
Singkawang lila 20 Perempuan 
Singkawang titik 20 Perempuan 
Sorong evik 21 Perempuan 
Singkawang mima 21 Perempuan 
Sukoharjo ika 21 Perempuan 
Sukoharjo indah 21 Perempuan 
Sukoharjo ambar 21 Perempuan 
Sukoharjo rista 19 Perempuan 
Sukoharjo ida 20 Perempuan 
Sukoharjo nurlita 19 Perempuan 
Sukoharjo anisa 20 Perempuan 
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Sukoharjo devi  20 Perempuan 
Sukoharjo pita 20 Perempuan 
Surakarta intan 20 Perempuan 
Surakarta ida 20 Perempuan 
Surakarta imam 20 Laki-laki 
Surakarta jihan 20 Perempuan 
Sorong galang 20 Laki-laki 
Sorong nur kholis 20 Laki-laki 
Surakarta aris 20 Laki-laki 
Surakarta very 20 Laki-laki 
Surakarta aldo 20 Laki-laki 
Surakarta rizal 20 Laki-laki 
Singkawng adit 20 Laki-laki 
Singkawang bayu 20 Laki-laki 
Singkawang via 20 Perempuan 
Surakarta novi  20 Perempuan 
Singkawang desi 20 Perempuan 
Singkawang fitri 20 Perempuan 
Surakarta naya 20 Perempuan 
Surakarta deta 20 Perempuan 
Surakarta alisia 20 Perempuan 
Tegal putri 20 Perempuan 
Tegal dera 20 Perempuan 
Tegal amel 20 Perempuan 
Singkawang gebby 20 Perempuan 
Singkawang bina 20 Perempuan 
Tegal devik 20 Perempuan 
Singkawang erlina 20 Perempuan 
Tegal nabila 20 Perempuan 
Tegal hilda 20 Perempuan 
Jakarta arif 20 Laki-laki 
Jakarta nisa 20 Perempuan 
Jakarta septi 20 Perempuan 
Jakarta fajar 20 Laki-laki 
Jakarta gilang 20 Laki-laki 
Singkawang adi  20 Laki-laki 
Singkawang aryad 20 Laki-laki 
Jakarta handri 20 Laki-laki 
Jakarta dalono 20 Laki-laki 
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Singkawang yuli  20 Laki-laki 
Jakarta fauzy 20 Laki-laki 
Jakarta danu 20 Laki-laki 
Singkawang mahmud 20 Laki-laki 
Singkawang asnan 20 Laki-laki 
Singkawang toni 20 Laki-laki 
Singkawang linggar 19 Perempuan 
Singkawang ino 21 Perempuan 
Singkawang galuh 21 Perempuan 
Singkawang sofi 21 Perempuan 
Singkawang lia 19 Perempuan 
Singkawang dian  19 Perempuan 
Singkawang eva 21 Perempuan 
Singkawang nanda 21 Perempuan 
Singkawang erlyta 21 Perempuan 
Singkawang Ratna 21 Perempuan 
Singkawang dyah 21 Perempuan 
Batam febiana 21 Perempuan 
Batam shila 21 Perempuan 
Batam devinda 21 Perempuan 
Batam shanti 21 Perempuan 
Batam maestami 21 Perempuan 
 
 
 
TABEL DATA PENELITIAN 
no q1 q2 q3 q4 r1 r2 r3 r4 k1 k2 k3 k4 
1 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 1 
2 2 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
3 2 1 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 
4 2 1 1 1 2 2 1 1 2 2 2 1 
5 2 1 2 1 1 2 2 1 2 1 1 1 
6 1 2 1 1 1 1 1 2 2 1 1 2 
7 2 2 1 2 1 2 1 2 2 2 2 1 
8 1 2 1 1 2 2 1 1 2 1 1 1 
9 2 1 1 2 2 1 1 2 2 2 2 1 
10 2 1 1 2 1 2 2 1 1 2 1 2 
11 1 2 2 1 2 2 2 1 1 2 2 2 
12 2 1 2 1 1 2 1 2 2 2 2 2 
13 1 2 1 1 2 2 2 1 2 2 1 1 
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14 1 1 2 1 2 2 2 2 1 1 1 1 
15 2 2 2 1 2 2 1 2 2 2 1 1 
16 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 2 
17 2 1 1 1 2 2 2 1 1 2 1 1 
18 1 2 1 2 1 2 2 1 1 2 2 2 
19 2 2 1 2 2 2 1 1 2 1 2 1 
20 1 1 1 1 2 2 1 1 2 1 1 2 
21 1 2 2 2 1 1 2 2 1 2 2 1 
22 2 2 2 1 2 2 1 1 1 2 2 2 
23 1 1 1 1 2 2 2 2 2 1 1 1 
24 1 2 2 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
25 2 1 2 1 2 1 1 2 2 2 1 1 
26 4 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 
27 1 2 1 1 2 1 2 2 1 2 1 1 
28 4 5 4 5 5 5 3 4 4 4 3 3 
29 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 
30 1 2 2 2 1 2 2 1 1 2 1 1 
31 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 1 
32 2 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
33 2 1 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 
34 2 1 1 1 2 2 1 1 2 2 2 1 
35 2 1 2 1 1 2 2 1 2 1 1 1 
36 1 2 1 1 1 1 1 2 2 1 1 2 
37 2 2 1 2 1 2 1 2 2 2 2 1 
38 1 2 1 1 2 2 1 1 2 1 1 1 
39 2 1 1 2 2 1 1 2 2 2 2 1 
40 2 1 1 2 1 2 2 1 1 2 1 2 
41 1 2 2 1 2 2 2 1 1 2 2 2 
42 2 1 2 1 1 2 1 2 2 2 2 2 
43 1 2 1 1 2 2 2 1 2 2 1 1 
44 1 1 2 1 2 2 2 2 1 1 1 1 
45 2 2 2 1 2 2 1 2 2 2 1 1 
46 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 2 
47 2 1 1 1 2 2 2 1 1 2 1 1 
48 1 2 1 2 1 2 2 1 1 2 2 2 
49 2 2 1 2 2 2 1 1 2 1 2 1 
50 1 1 1 1 2 2 1 1 2 1 1 2 
51 1 2 2 2 1 1 2 2 1 2 2 1 
52 2 2 2 1 2 2 1 1 1 2 2 2 
53 1 1 1 1 2 2 2 2 2 1 1 1 
54 1 2 2 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
57 
 
 
55 2 1 2 1 2 1 1 2 2 2 1 1 
56 4 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 
57 1 2 1 1 2 1 2 2 1 2 1 1 
58 4 5 4 5 5 5 3 4 4 4 3 3 
59 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 
60 1 2 2 2 1 2 2 1 1 2 1 1 
61 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 1 
62 2 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
63 2 1 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 
64 2 1 1 1 2 2 1 1 2 2 2 1 
65 2 1 2 1 1 2 2 1 2 1 1 1 
66 1 2 1 1 1 1 1 2 2 1 1 2 
67 2 2 1 2 1 2 1 2 2 2 2 1 
68 1 2 1 1 2 2 1 1 2 1 1 1 
69 2 1 1 2 2 1 1 2 2 2 2 1 
70 2 1 1 2 1 2 2 1 1 2 1 2 
71 1 2 2 1 2 2 2 1 1 2 2 2 
72 2 1 2 1 1 2 1 2 2 2 2 2 
73 1 2 1 1 2 2 2 1 2 2 1 1 
74 1 1 2 1 2 2 2 2 1 1 1 1 
75 2 2 2 1 2 2 1 2 2 2 1 1 
76 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 2 
77 2 1 1 1 2 2 2 1 1 2 1 1 
78 1 2 1 2 1 2 2 1 1 2 2 2 
79 2 2 1 2 2 2 1 1 2 1 2 1 
80 1 1 1 1 2 2 1 1 2 1 1 2 
81 1 2 2 2 1 1 2 2 1 2 2 1 
82 2 2 2 1 2 2 1 1 1 2 2 2 
83 1 1 1 1 2 2 2 2 2 1 1 1 
84 1 2 2 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
85 2 1 2 1 2 1 1 2 2 2 1 1 
86 4 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 
87 1 2 1 1 2 1 2 2 1 2 1 1 
88 4 5 4 5 5 5 3 4 4 4 3 3 
89 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 
90 1 2 2 2 1 2 2 1 1 2 1 1 
91 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 1 
92 2 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
93 2 1 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 
94 2 1 1 1 2 2 1 1 2 2 2 1 
95 2 1 2 1 1 2 2 1 2 1 1 1 
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96 1 2 1 1 1 1 1 2 2 1 1 2 
97 2 2 1 2 1 2 1 2 2 2 2 1 
98 1 2 1 1 2 2 1 1 2 1 1 1 
99 2 1 1 2 2 1 1 2 2 2 2 1 
100 2 1 1 2 1 2 2 1 1 2 1 2 
101 1 2 2 1 2 2 2 1 1 2 2 2 
102 2 1 2 1 1 2 1 2 2 2 2 2 
103 1 2 1 1 2 2 2 1 2 2 1 1 
104 1 1 2 1 2 2 2 2 1 1 1 1 
105 2 2 2 1 2 2 1 2 2 2 1 1 
106 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 2 
107 2 1 1 1 2 2 2 1 1 2 1 1 
108 1 2 1 2 1 2 2 1 1 2 2 2 
109 2 2 1 2 2 2 1 1 2 1 2 1 
110 1 1 1 1 2 2 1 1 2 1 1 2 
111 1 2 2 2 1 1 2 2 1 2 2 1 
112 2 2 2 1 2 2 1 1 1 2 2 2 
113 1 1 1 1 2 2 2 2 2 1 1 1 
114 1 2 2 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
115 2 1 2 1 2 1 1 2 2 2 1 1 
116 4 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 
117 1 2 1 1 2 1 2 2 1 2 1 1 
118 4 5 4 5 5 5 3 4 4 4 3 3 
119 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 
120 1 2 2 2 1 2 2 1 1 2 1 1 
121 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 1 
122 2 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
123 2 1 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 
124 2 1 1 1 2 2 1 1 2 2 2 1 
125 2 1 2 1 1 2 2 1 2 1 1 1 
126 1 2 1 1 1 1 1 2 2 1 1 2 
127 2 2 1 2 1 2 1 2 2 2 2 1 
128 1 2 1 1 2 2 1 1 2 1 1 1 
129 2 1 1 2 2 1 1 2 2 2 2 1 
130 2 1 1 2 1 2 2 1 1 2 1 2 
131 1 2 2 1 2 2 2 1 1 2 2 2 
132 2 1 2 1 1 2 1 2 2 2 2 2 
133 1 2 1 1 2 2 2 1 2 2 1 1 
134 1 1 2 1 2 2 2 2 1 1 1 1 
135 2 2 2 1 2 2 1 2 2 2 1 1 
136 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 2 
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137 2 1 1 1 2 2 2 1 1 2 1 1 
138 1 2 1 2 1 2 2 1 1 2 2 2 
139 2 2 1 2 2 2 1 1 2 1 2 1 
140 1 1 1 1 2 2 1 1 2 1 1 2 
141 1 2 2 2 1 1 2 2 1 2 2 1 
142 2 2 2 1 2 2 1 1 1 2 2 2 
143 1 1 1 1 2 2 2 2 2 1 1 1 
144 1 2 2 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
145 2 1 2 1 2 1 1 2 2 2 1 1 
146 4 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 
147 1 2 1 1 2 1 2 2 1 2 1 1 
148 4 5 4 5 5 5 3 4 4 4 3 3 
149 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 
150 1 2 2 2 1 2 2 1 1 2 1 1 
151 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 1 
152 2 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
153 2 1 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 
154 2 1 1 1 2 2 1 1 2 2 2 1 
155 2 1 2 1 1 2 2 1 2 1 1 1 
156 1 2 1 1 1 1 1 2 2 1 1 2 
157 2 2 1 2 1 2 1 2 2 2 2 1 
158 1 2 1 1 2 2 1 1 2 1 1 1 
159 2 1 1 2 2 1 1 2 2 2 2 1 
160 2 1 1 2 1 2 2 1 1 2 1 2 
161 1 2 2 1 2 2 2 1 1 2 2 2 
162 2 1 2 1 1 2 1 2 2 2 2 2 
163 1 2 1 1 2 2 2 1 2 2 1 1 
164 1 1 2 1 2 2 2 2 1 1 1 1 
165 2 2 2 1 2 2 1 2 2 2 1 1 
166 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 2 
167 2 1 1 1 2 2 2 1 1 2 1 1 
168 1 2 1 2 1 2 2 1 1 2 2 2 
169 2 2 1 2 2 2 1 1 2 1 2 1 
170 1 1 1 1 2 2 1 1 2 1 1 2 
171 1 2 2 2 1 1 2 2 1 2 2 1 
172 2 2 2 1 2 2 1 1 1 2 2 2 
173 1 1 1 1 2 2 2 2 2 1 1 1 
174 1 2 2 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
175 2 1 2 1 2 1 1 2 2 2 1 1 
176 4 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 
177 1 2 1 1 2 1 2 2 1 2 1 1 
60 
 
 
178 4 5 4 5 5 5 3 4 4 4 3 3 
179 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 
180 1 2 2 2 1 2 2 1 1 2 1 1 
181 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 1 
182 2 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
183 2 1 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 
184 2 1 1 1 2 2 1 1 2 2 2 1 
185 2 1 2 1 1 2 2 1 2 1 1 1 
186 1 2 1 1 1 1 1 2 2 1 1 2 
187 2 2 1 2 1 2 1 2 2 2 2 1 
188 1 2 1 1 2 2 1 1 2 1 1 1 
189 2 1 1 2 2 1 1 2 2 2 2 1 
190 2 1 1 2 1 2 2 1 1 2 1 2 
191 1 2 2 1 2 2 2 1 1 2 2 2 
192 2 1 2 1 1 2 1 2 2 2 2 2 
193 1 2 1 1 2 2 2 1 2 2 1 1 
194 1 1 2 1 2 2 2 2 1 1 1 1 
195 2 2 2 1 2 2 1 2 2 2 1 1 
196 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 2 
197 2 1 1 1 2 2 2 1 1 2 1 1 
198 1 2 1 2 1 2 2 1 1 2 2 2 
199 2 2 1 2 2 2 1 1 2 1 2 1 
200 1 1 1 1 2 2 1 1 2 1 1 2 
201 1 2 2 2 1 1 2 2 1 2 2 1 
202 2 2 2 1 2 2 1 1 1 2 2 2 
203 1 1 1 1 2 2 2 2 2 1 1 1 
204 1 2 2 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
205 2 1 2 1 2 1 1 2 2 2 1 1 
206 4 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 
207 1 2 1 1 2 1 2 2 1 2 1 1 
208 4 5 4 5 5 5 3 4 4 4 3 3 
209 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 
210 1 2 2 2 1 2 2 1 1 2 1 1 
211 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 1 
212 2 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
213 2 1 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 
214 2 1 1 1 2 2 1 1 2 2 2 1 
215 2 1 2 1 1 2 2 1 2 1 1 1 
216 1 2 1 1 1 1 1 2 2 1 1 2 
217 2 2 1 2 1 2 1 2 2 2 2 1 
218 1 2 1 1 2 2 1 1 2 1 1 1 
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219 2 1 1 2 2 1 1 2 2 2 2 1 
220 2 1 1 2 1 2 2 1 1 2 1 2 
221 1 2 2 1 2 2 2 1 1 2 2 2 
222 2 1 2 1 1 2 1 2 2 2 2 2 
223 1 2 1 1 2 2 2 1 2 2 1 1 
224 1 1 2 1 2 2 2 2 1 1 1 1 
225 2 2 2 1 2 2 1 2 2 2 1 1 
226 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 2 
227 2 1 1 1 2 2 2 1 1 2 1 1 
228 1 2 1 2 1 2 2 1 1 2 2 2 
229 2 2 1 2 2 2 1 1 2 1 2 1 
230 1 1 1 1 2 2 1 1 2 1 1 2 
231 1 2 2 2 1 1 2 2 1 2 2 1 
232 2 2 2 1 2 2 1 1 1 2 2 2 
233 1 1 1 1 2 2 2 2 2 1 1 1 
234 1 2 2 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
235 2 1 2 1 2 1 1 2 2 2 1 1 
236 4 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 
237 1 2 1 1 2 1 2 2 1 2 1 1 
238 4 5 4 5 5 5 3 4 4 4 3 3 
239 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 
240 1 2 2 2 1 2 2 1 1 2 1 1 
241 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 1 
242 2 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
243 2 1 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 
244 2 1 1 1 2 2 1 1 2 2 2 1 
245 2 1 2 1 1 2 2 1 2 1 1 1 
246 1 2 1 1 1 1 1 2 2 1 1 2 
247 2 2 1 2 1 2 1 2 2 2 2 1 
248 1 2 1 1 2 2 1 1 2 1 1 1 
249 2 1 1 2 2 1 1 2 2 2 2 1 
250 2 1 1 2 1 2 2 1 1 2 1 2 
251 1 2 2 1 2 2 2 1 1 2 2 2 
252 2 1 2 1 1 2 1 2 2 2 2 2 
253 1 2 1 1 2 2 2 1 2 2 1 1 
254 1 1 2 1 2 2 2 2 1 1 1 1 
255 2 2 2 1 2 2 1 2 2 2 1 1 
256 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 2 
257 2 1 1 1 2 2 2 1 1 2 1 1 
258 1 2 1 2 1 2 2 1 1 2 2 2 
259 2 2 1 2 2 2 1 1 2 1 2 1 
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260 1 1 1 1 2 2 1 1 2 1 1 2 
261 1 2 2 2 1 1 2 2 1 2 2 1 
262 2 2 2 1 2 2 1 1 1 2 2 2 
263 1 1 1 1 2 2 2 2 2 1 1 1 
264 1 2 2 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
265 2 1 2 1 2 1 1 2 2 2 1 1 
266 4 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 
267 1 2 1 1 2 1 2 2 1 2 1 1 
268 4 5 4 5 5 5 3 4 4 4 3 3 
269 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 
270 1 2 2 2 1 2 2 1 1 2 1 1 
271 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 1 
272 2 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
273 2 1 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 
274 2 1 1 1 2 2 1 1 2 2 2 1 
275 2 1 2 1 1 2 2 1 2 1 1 1 
276 1 2 1 1 1 1 1 2 2 1 1 2 
277 2 2 1 2 1 2 1 2 2 2 2 1 
278 1 2 1 1 2 2 1 1 2 1 1 1 
279 2 1 1 2 2 1 1 2 2 2 2 1 
280 2 1 1 2 1 2 2 1 1 2 1 2 
281 1 2 2 1 2 2 2 1 1 2 2 2 
282 2 1 2 1 1 2 1 2 2 2 2 2 
283 1 2 1 1 2 2 2 1 2 2 1 1 
284 1 1 2 1 2 2 2 2 1 1 1 1 
285 2 2 2 1 2 2 1 2 2 2 1 1 
286 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 2 
287 2 1 1 1 2 2 2 1 1 2 1 1 
288 1 2 1 2 1 2 2 1 1 2 2 2 
289 2 2 1 2 2 2 1 1 2 1 2 1 
290 1 1 1 1 2 2 1 1 2 1 1 2 
291 1 2 2 2 1 1 2 2 1 2 2 1 
292 2 2 2 1 2 2 1 1 1 2 2 2 
293 1 1 1 1 2 2 2 2 2 1 1 1 
294 1 2 2 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
295 2 1 2 1 2 1 1 2 2 2 1 1 
296 4 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 
297 1 2 1 1 2 1 2 2 1 2 1 1 
298 4 5 4 5 5 5 3 4 4 4 3 3 
299 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 
300 1 2 2 2 1 2 2 1 1 2 1 1 
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301 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 1 
302 2 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
303 2 1 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 
304 2 1 1 1 2 2 1 1 2 2 2 1 
305 2 1 2 1 1 2 2 1 2 1 1 1 
306 1 2 1 1 1 1 1 2 2 1 1 2 
307 2 2 1 2 1 2 1 2 2 2 2 1 
308 1 2 1 1 2 2 1 1 2 1 1 1 
309 2 1 1 2 2 1 1 2 2 2 2 1 
310 2 1 1 2 1 2 2 1 1 2 1 2 
311 1 2 2 1 2 2 2 1 1 2 2 2 
312 2 1 2 1 1 2 1 2 2 2 2 2 
313 1 2 1 1 2 2 2 1 2 2 1 1 
314 1 1 2 1 2 2 2 2 1 1 1 1 
315 2 2 2 1 2 2 1 2 2 2 1 1 
316 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 2 
317 2 1 1 1 2 2 2 1 1 2 1 1 
318 1 2 1 2 1 2 2 1 1 2 2 2 
319 2 2 1 2 2 2 1 1 2 1 2 1 
320 1 1 1 1 2 2 1 1 2 1 1 2 
321 1 2 2 2 1 1 2 2 1 2 2 1 
322 2 2 2 1 2 2 1 1 1 2 2 2 
323 1 1 1 1 2 2 2 2 2 1 1 1 
324 1 2 2 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
325 2 1 2 1 2 1 1 2 2 2 1 1 
326 4 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 
327 1 2 1 1 2 1 2 2 1 2 1 1 
328 4 5 4 5 5 5 3 4 4 4 3 3 
329 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 
330 1 2 2 2 1 2 2 1 1 2 1 1 
331 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 1 
332 2 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
333 2 1 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 
334 2 1 1 1 2 2 1 1 2 2 2 1 
335 2 1 2 1 1 2 2 1 2 1 1 1 
336 1 2 1 1 1 1 1 2 2 1 1 2 
337 2 2 1 2 1 2 1 2 2 2 2 1 
338 1 2 1 1 2 2 1 1 2 1 1 1 
339 2 1 1 2 2 1 1 2 2 2 2 1 
340 2 1 1 2 1 2 2 1 1 2 1 2 
341 1 2 2 1 2 2 2 1 1 2 2 2 
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342 2 1 2 1 1 2 1 2 2 2 2 2 
343 1 2 1 1 2 2 2 1 2 2 1 1 
344 1 1 2 1 2 2 2 2 1 1 1 1 
345 2 2 2 1 2 2 1 2 2 2 1 1 
346 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 2 
347 2 1 1 1 2 2 2 1 1 2 1 1 
348 1 2 1 2 1 2 2 1 1 2 2 2 
349 2 2 1 2 2 2 1 1 2 1 2 1 
350 1 1 1 1 2 2 1 1 2 1 1 2 
351 1 2 2 2 1 1 2 2 1 2 2 1 
352 2 2 2 1 2 2 1 1 1 2 2 2 
353 1 1 1 1 2 2 2 2 2 1 1 1 
354 1 2 2 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
355 2 1 2 1 2 1 1 2 2 2 1 1 
356 4 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 
357 1 2 1 1 2 1 2 2 1 2 1 1 
358 4 5 4 5 5 5 3 4 4 4 3 3 
359 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 
360 1 2 2 2 1 2 2 1 1 2 1 1 
361 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 1 
362 2 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 1 
363 2 1 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 
364 2 1 1 1 2 2 1 1 2 2 2 1 
365 2 1 2 1 1 2 2 1 2 1 1 1 
366 1 2 1 1 1 1 1 2 2 1 1 2 
367 2 2 1 2 1 2 1 2 2 2 2 1 
368 1 2 1 1 2 2 1 1 2 1 1 1 
369 2 1 1 2 2 1 1 2 2 2 2 1 
370 2 1 1 2 1 2 2 1 1 2 1 2 
371 1 2 2 1 2 2 2 1 1 2 2 2 
372 2 1 2 1 1 2 1 2 2 2 2 2 
373 1 2 1 1 2 2 2 1 2 2 1 1 
374 1 1 2 1 2 2 2 2 1 1 1 1 
375 2 2 2 1 2 2 1 2 2 2 1 1 
376 2 1 2 2 1 2 1 1 2 1 1 2 
377 2 1 1 1 2 2 2 1 1 2 1 1 
378 1 2 1 2 1 2 2 1 1 2 2 2 
379 2 2 1 2 2 2 1 1 2 1 2 1 
380 1 1 1 1 2 2 1 1 2 1 1 2 
381 1 2 2 2 1 1 2 2 1 2 2 1 
382 2 2 2 1 2 2 1 1 1 2 2 2 
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Lampiran 4. 
HASIL UJI INSTRUMEN PENELITIAN 
Hasil Uji Validitas 
 
Variabel strategi pemasaran melalui media sosial 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance if 
Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 
q1 5.25 7.588 .775 .903 
q2 5.25 7.082 .775 .901 
q3 5.29 6.898 .810 .889 
q4 5.32 6.140 .882 .864 
 
variabel review produk 
 
Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance if 
Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 
r1 5.48 8.119 .875 .903 
r2 5.27 8.808 .835 .916 
r3 5.64 8.908 .825 .920 
r4 5.68 8.460 .843 .914 
 
variabel keputusan pembelian  
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance if 
Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 
k1 5.16 7.671 .731 .929 
k2 5.09 6.841 .852 .890 
k3 5.39 6.590 .885 .879 
k4 5.49 7.237 .827 .899 
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Hasil Uji Reliabilitas 
 
Variabel strategi pemasaran melalui media sosial  
 
Scale: ALL VARIABLES 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 382 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 382 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.923 4 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
q1 1.79 .856 382 
q2 1.78 .963 382 
q3 1.75 .972 382 
q4 1.71 1.072 382 
 
Scale Statistics 
Mean Variance Std. Deviation N of Items 
7.04 11.978 3.461 4 
 
Variabel Review Produk 
 
Scale: ALL VARIABLES 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 382 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 382 100.0 
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Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.934 4 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
r1 1.88 1.114 382 
r2 2.08 1.021 382 
r3 1.71 1.012 382 
r4 1.68 1.079 382 
 
Scale Statistics 
Mean Variance Std. Deviation N of Items 
7.36 14.912 3.862 4 
 
Variabel keputusan pembelian 
 
Scale: ALL VARIABLES 
 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 382 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 382 100.0 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.923 4 
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Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
k1 1.88 .926 382 
k2 1.95 .997 382 
k3 1.65 1.023 382 
k4 1.55 .937 382 
 
 
 
Scale Statistics 
Mean Variance Std. Deviation N of Items 
7.04 12.282 3.505 4 
 
 
Lampiran 6. 
HASIL UJI ASUMSI KLASIK 
normalitas 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
Unstandardized 
Residual 
N 382 
Normal Parameters
a,b
 Mean .0000000 
Std. Deviation 1.10108080 
Most Extreme Differences Absolute .100 
Positive .072 
Negative -.100 
Test Statistic .100 
Asymp. Sig. (2-tailed) .006
c
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
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heteroskedastitas 
 
Variables Entered/Removed
a
 
Model 
Variables 
Entered 
Variables 
Removed Method 
1 total r, total q
b
 . Enter 
a. Dependent Variable: RES2 
b. All requested variables entered. 
 
                                       Model Summary
b
 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .463
a
 .215 .210 .97925 
a. Predictors: (Constant), total r, total q 
b. Dependent Variable: RES2 
 
 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 99.005 2 49.502 51.622 .000
b
 
Residual 362.476 378 .959   
Total 461.480 380    
a. Dependent Variable: RES2 
b. Predictors: (Constant), total r, total q 
 
                                                                          Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
Collinearity Statistics 
B 
Std. 
Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) .872 .114  7.650 .006   
total q -.279 .034 -.876 -8.175 .006 .181 5.525 
total r .148 .031 .518 4.831 .006 .181 5.525 
a. Dependent Variable: RES2 
 
 
70 
 
 
 
UJI MULTIKOLINEARITAS 
Variables Entered/Removed
a
 
Model 
Variables 
Entered 
Variables 
Removed Method 
1 total r, total q
b
 . Enter 
a. Dependent Variable: total k 
b. All requested variables entered. 
 
 
 
 
                                         Model Summary
b
 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .949
a
 .901 .901 1.104 
a. Predictors: (Constant), total r, total q 
b. Dependent Variable: total k 
 
 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 4217.413 2 2108.707 1730.183 .000
b
 
Residual 461.916 379 1.219   
Total 4679.330 381    
a. Dependent Variable: total k 
b. Predictors: (Constant), total r, total q 
 
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients Collinearity Statistics 
B 
Std. 
Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) .364 .128    
total q .420 .038 .415 .182 5.502 
total r .506 .034 .557 .182 5.502 
total r .506 .034 .557 .182 5.502 
a. Dependent Variable: total k 
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Lampiran 7. 
HASIL UJI F 
 
Variables Entered/Removed
a
 
Model 
Variables 
Entered 
Variables 
Removed Method 
1 total r, total q
b
 . Enter 
a. Dependent Variable: RES2 
b. All requested variables entered. 
 
Variables Entered/Removed
a
 
Model 
Variables 
Entered 
Variables 
Removed Method 
1 total r, total q
b
 . Enter 
a. Dependent Variable: total k 
b. All requested variables entered. 
 
 
 
                                         Model Summary
b
 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .949
a
 .901 .901 1.104 
a. Predictors: (Constant), total r, total q 
b. Dependent Variable: total k 
 
 
 
 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 4217.413 2 2108.707 1730.183 .000
b
 
Residual 461.916 379 1.219   
Total 4679.330 381    
a. Dependent Variable: total k 
b. Predictors: (Constant), total r, total q 
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Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients Collinearity Statistics 
B 
Std. 
Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) .364 .128    
total q .420 .038 .415 .182 5.502 
total r .506 .034 .557 .182 5.502 
total r .506 .034 .557 .182 5.502 
a. Dependent Variable: total k 
 
 
 
UJI HIPOTENSIS 
Variables Entered/Removed
a
 
Model 
Variables 
Entered 
Variables 
Removed Method 
1 total r, total q
b
 . Enter 
a. Dependent Variable: total k 
b. All requested variables entered. 
 
 
 
 
 
                                         Model Summary
b
 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .949
a
 .901 .901 1.104 
a. Predictors: (Constant), total r, total q 
b. Dependent Variable: total k 
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ANOVA
a
 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 4217.413 2 2108.707 1730.183 .000
b
 
Residual 461.916 379 1.219   
Total 4679.330 381    
a. Dependent Variable: total k 
b. Predictors: (Constant), total r, total q 
 
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients Collinearity Statistics 
B 
Std. 
Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) .364 .128    
total q .420 .038 .415 .182 5.502 
total r .506 .034 .557 .182 5.502 
total r .506 .034 .557 .182 5.502 
a. Dependent Variable: total k 
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UJI ANALISIS REGRESI LINIER BERGANDA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Model 
Unstandardi
zed 
Coefficients 
Stand
ardize
d 
Coeffi
cients 
t Sig. 
Correlations 
Collinearity 
Statistics 
B 
Std. 
Error Beta 
Zero-
order Partial Part 
Tolera
nce VIF 
1 (Const
ant) 
.364 .128  2.836 .005      
total q .420 .038 .415 10.963 .000 .919 .491 .177 .182 5.502 
total r .506 .034 .557 14.723 .000 .933 .603 .238 .182 5.502 
a. Dependent Variable: total k 
